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RESUMEN EJECUTIVO
Este plan de negocio propone crear la empresa SoluStress para brindar servicios complementarios a la medicina tradicional que permitan a los colaboradores de las empresas vivir experiencias que ayuden a manejar el estrés laboral y de esta manera contribuir al éxito de las empresas, ayudando a mejorar la productividad, el clima laboral y disminuyendo los accidentes de trabajo, factores que representan una pérdida del 0.11% del PBI y 0.85% de jornadas pérdidas según un estudio realizado en España durante en el año 2004 (GAMERO BURÓN: 2010). 
Los tratamientos ofrecidos por SoluStress están basados en ejercicios cardiovasculares, terapias psicológicas, masajes, entre otros; estos serán realizados in House y se determinarán por un especialista en psicología laboral mediante un diagnostico a realizarse durante el servicio Freemium. 
El plan de marketing de SoluStress tiene un enfoque Business to Business, dirigiéndose al segmento de empresas medianas y grandes, que participan en programas como Great Place to Work y Peru2021.
Actualmente en el mercado existen pocos competidores con este modelo de negocio, mayormente existen empresas de masajes que atienden al público en sus propios locales, a pesar de esto, se aplicará una estrategia de diferenciación. Asimismo, se pretende conseguir alianzas estratégicas con hoteles, universidades, colegios, gimnasios, clínicas, escuelas de masajes y reflexoterapia, y empresas relacionadas al estrés, con el objetivo de incrementar clientes y conseguir el éxito del negocio.
La proyección de los clientes de SoluStress para el primer año es de 4 empresas con una media de 100 colaboradores, se estima un crecimiento del 21% anual llegando a 13 clientes en el decimo año. El plan de negocios demanda una inversión inicial de 86 mil soles, compuesto por 25 mil soles de inversión en bienes de capital, 61 mil soles de inversión en gastos pre- operativos (intangibles) y capital de trabajo para atender los gastos corrientes al inicio de las actividades.
Tras analizar las diversas opciones y escenarios de financiamiento del proyecto se ha encontrado como mejor alternativa financiar el 50% de la inversión, a una tasa de 18% con amortización constante por cinco años. Se estima que en un período de diez años se puede obtener un VAN económico de S/. 3’181,286, una TIR económica de 148% superior al WACC de 13.3%, y con recupero de la inversión en 2 años; estos resultados positivos son indicadores favorables sobre la viabilidad del proyecto.
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INTRODUCCIÓN
En un mundo cada vez más demandante y competitivo, el ritmo y las jornadas de trabajo han incrementado cada vez más, reduciendo el tiempo disponible para el cuidado personal y para mantener el equilibrio emocional y la buena salud de las personas. 
La competencia, la alta exigencia por el crecimiento y productividad en las empresas, las labores intensas con alta dosis de concentración, el ritmo de vida acelerado y los pocos espacios de esparcimiento, afectan negativamente a nuestro entorno, pueden producir situaciones de estrés, agotamiento y falta de concentración, así como dolores de cabeza, dolores musculares, falta de sueño, depresión, afecciones al estómago, entre otros trastornos, llevando a las empresas a situaciones desfavorables como ausentismo laboral, baja productividad y accidentes laborales. 
Dada esta situación, consideramos que es necesario crear espacios de escape y recuperación del equilibrio de los colaboradores. Nuestro proyecto surge con este objetivo y plantea la creación de la empresa SoluStress, la misma que se sustenta en cada uno de los capítulos del presente plan de negocios.
En el capítulo I se encuentra el “planteamiento del problema” en el cual se describe la situación actual de las empresas y como se ven afectadas por el estrés laboral. 
En el capítulo II el lector podrá encontrar una descripción de la idea de negocio, cual es la propuesta de valor que SoluStress plantea y por último una descripción del modelo de negocio que se aplicará, complementado con el modelo CANVAS. 
En el capítulo III se puede encontrar la estrategia del negocio que se pretende aplicar, describiendo la visión, la misión y los valores a implantar. Asimismo, en este capítulo se encuentran los objetivos estratégicos del plan de negocios, el análisis de las fuerzas de Porter, así como el análisis externo y análisis interno de SoluStress, los cuales sustentan al análisis FODA. Finalmente se describe el plan de marketing, la misma que incluye la descripción de los tratamientos, servicios, precios propuestos, entre otros. 
El capítulo IV describe el modelo de gestión a aplicar en SoluStress, como organización del personal, descripción de los principales procesos y planteamiento para remuneración, motivación del personal y planteamiento del sistema de gestión de la empresa.
El capítulo V analiza la viabilidad financiera del negocio, en esta parte se describen las inversiones a realizar, el financiamiento, la proyección de los ingresos y egresos, la determinación del costo de oportunidad y WACC, para finalmente realizar la evaluación de flujo de caja. Además incluye la determinación del punto de equilibrio y una sensibilidad del flujo de caja para un escenario desfavorable.
Finalmente el plan de negocios comprende las conclusiones y recomendaciones.

 
 
 
 
 
CAPITULO 1
 
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
En la actualidad, en un mercado muy competitivo las empresas se enfrentan a diversos retos para mejorar la productividad, el clima laboral, la reducción de accidentes, entre otros problemas, los cuales son ocasionados por la afectación de la salud de los colaboradores debido al estrés laboral. 
El estrés es considerado uno de los trastornos que afecta a la población mundial, presentándose en una sociedad que demanda individuos preparados y capacitados para resolver problemas laborales, sociales y emocionales. Aunque el estrés es un problema que se da individualmente, cuando se habla de estrés en la empresa se refiere a que un número importante de colaboradores está sometido a estrés y que este problema está siendo originado por las condiciones desfavorables que se dan en una empresa. Al involucrar a un buen número de colaboradores las consecuencias negativas en el desempeño se convierten en un riesgo considerable para alcanzar el éxito en la productividad de una empresa.
En efecto, existe un creciente reconocimiento de que los casos de estrés negativo en el trabajo tienen consecuencias indeseables para las empresas y para la salud de sus empleados. Empleadores y gobiernos están percibiendo cada vez más los altos costos del estrés en términos del daño financiero infringido sobre las empresas individuales y sobre la economía en general, a través de la enfermedad de los empleados, una pobre productividad, el incremento en el número de jornadas laborales perdidas, la movilidad laboral y los accidentes laborales.
Respecto a la pérdida de jornadas laborales y como ejemplo podemos mencionar que en España se han hecho evaluaciones del costo que conlleva la existencia de entornos laborales estresantes. Se estima modelos econométricos que permiten cuantificar el comportamiento diferencial de los asalariados estresados frente a las ausencias laborales y se traducen tales diferencias detectadas en términos monetarios. Las estimaciones sitúan la factura por jornadas laborales perdidas atribuible al estrés laboral en el año 2004 en el 0,11% del PIB español y un 0.85% de jornadas laborales perdidas (GAMERO BURÓN: 2010). 
En base a esta problemática, la pregunta que surge es ¿Puede una empresa revertir esta situación?, la respuesta es sí, y la idea de este plan de negocio pretende resolver y revertir esta situación, más aun si existen experiencias positivas de un número considerable de empresas que abordan la salud integral de los colaboradores de manera preventiva para controlar el estrés laboral.


 
 
 
 
 
CAPÍTULO 2
 
IDEA Y MODELO DE NEGOCIO
 
2.1              Idea de negocio
La idea de empresa se da cuando el futuro empresario relaciona y orienta sus capacidades imaginativas, creativas, de invención y de innovación a una perspectiva de empresa, cuando empieza a asociar esa idea con mercados, clientes, tecnología, recursos, contactos, etc., y lo hace con una intencionalidad especifica de establecer una empresa. 
Para este caso, la idea de este negocio pretende resolver la problemática que viven las empresas respecto a las enfermedades de los empleados como el estrés laboral, que produce una baja productividad, un incremento de jornadas laborales perdidas, rotación, y accidentes laborales, más aun cuando en la actualidad no hay suficientes empresas dedicadas a solucionar estos problemas. 
En ese sentido, la idea se basa en crear la empresa SoluStress, con el objetivo de convertirla en la empresa más especializada en el estrés laboral, y de esta forma desarrolle y ofrezca servicios y un ambiente tal que permita a los colaboradores de las empresas vivir experiencias que faciliten el manejo del estrés laboral. Los servicios ofrecidos por SoluStress serán realizados In House y determinados en un diagnostico que se realizará en un servicio Freemium.
 
2.2              Propuesta de valor
La propuesta de valor de este plan de negocios radica en mejorar la salud de los colaboradores de las empresas brindando servicios complementarios a la medicina tradicional, con el objetivo de manejar el estrés laboral y esta manera conseguir el incremento de la productividad, la mejora del clima laboral y la disminución de los accidentes laborales, para colaborar con el éxito de las empresas. 
La propuesta de valor está sustentada en un diagnóstico desarrollado por un especialista en la materia durante un servicio Freemium, en el cual se propondrá los tratamientos de acuerdo a las necesidades de los colaboradores de las empresas. 
 
El servicio se llevará a cabo In House lo cual permitirá una mejor programación y control de cada colaborador por parte de la empresa. Además el servicio Freemium permitirá a las compañías sin ningún compromiso, vivir parte de la experiencia ofrecida por SoluStress y tener un diagnóstico del nivel de estrés en el que se encuentran los colaboradores, el cual será realizado por un profesional especializado en temas de salud laboral.
 
2.3              Modelo de negocio
El modelo planteado para SoluStress es el modelo de negocio FREEMIUM, dado que como primer contacto ofrece a las empresas días de servicio sin costo, que incluye la participación de un grupo de profesionales liderados por un psicólogo laboral, quien al término del servicio FREEMIUM presentará un diagnóstico personalizado sobre el nivel de estrés de los colaboradores. 
El diagnóstico será entregado al cliente conjuntamente con una propuesta económica de los tratamientos que necesitan sus colaboradores para manejar el estrés; ofreciendo a la empresa los paquetes ya establecidos y/o servicios individuales y especiales. 
Adicionalmente, el modelo de negocio planteado se complementa con la aplicación del modelo CANVAS que se detalla en el Cuadro N° 2.1.   
 
2.3.1      Modelo de negocio CANVAS
El plan de negocios presentado usó como herramienta de análisis el Business Model CANVAS, considerando además los enfoques del Lean CANVAS, Zen CANVAS, Project CANVAS y Value Proposition CANVAS.  A continuación se describen los segmentos del modelo.
 
2.3.1.1   Segmentación
Los parámetros de segmentación serán: empresas medianas y grandes ubicadas en Perú, con más de 100 colaboradores y con facturación anual mayor a 1700 UIT. Asimismo, empresas que participan en programas de responsabilidad social y con necesidades de mejorar sus programas de clima laboral y/o productividad relacionados a estrés laboral.
Gran parte de la segmentación estará basado en considerar las empresas participantes del programa Great Place To Work y otros similares.
 
2.3.1.2 Propuesta de valor 
La propuesta de valor de SoluStress radica en tres pilares: 
a.        Brindar a las empresas una amplia gama de servicios alternativos a la medicina tradicional para manejar el estrés laboral de sus colaboradores. SoluStress cuenta con tres tratamientos personalizables según el nivel de estrés del colaborador, además de servicios individuales que pueden ser brindados por recomendación y/o a solicitud del cliente.
 
b.        Incrementar la productividad, motivación, satisfacción laboral y reducir accidentes mediante el manejo del estrés laboral. El tratamiento de SoluStress está orientado a generar un ambiente agradable para conseguir el equilibrio personal. Todos los servicios contarán con la recomendación de un profesional en la materia.
 
c.        Brindar el servicio in house y personalizado, adecuado a las necesidades de los empleados y programas de responsabilidad social de las empresas. SoluStress contará con un staff capacitado de profesionales que proporcionarán las mejores alternativas para maximizar la utilización de todos los servicios brindados.
 
2.3.1.3   Actividades clave
Las actividades claves para este negocio son:
a.        Desarrollar tratamientos alternativos a la medicina tradicional para manejar el estrés laboral. SoluStress busca mantenerse como la empresa que mejor comprende el estrés y ser pionero en los tratamientos en el país.
 
b.        Diagnostico personalizado del nivel de estrés laboral dentro un servicio gratuito (FREEMIUM). Un servicio FREEMIUM consta de un mini-tratamiento de una sesión para los colaboradores seleccionados por la empresa, así mismo, un diagnostico será llevado a cabo por un profesional que permitirá mediante una muestra identificar un plan de tratamientos para los colaboradores, así como presentar la propuesta económica. 
 
 
2.3.1.4   Recursos Claves
Los recursos clave identificados por SoluStress son los siguientes:
a.        Marca y formato. La marca SoluStress busca posicionarse como la marca de tratamientos para el estrés más prestigiosa y moderna del país, el formato planteado de tratamientos in house y personalizados pretende ir mejorando a medida que la tecnología lo permita.
 
b.        Personal especializado. El personal de SoluStress estará compuesto por profesionales capacitados para brindar los tratamientos, además de disponer de empatía con el cliente.
 
 
c.        Página web y redes sociales. Se desarrollará una página web mediante la cual los clientes pueda contactarse y conocer a la empresa, así mismo, se tendrá presencia en las redes sociales de manera que las empresas y los funcionarios Desition Maker puedan encontrar con mayor facilidad a SoluStress. 
 
d.        Equipamiento y accesorios. SoluStress contará con los equipos más idóneos para realizar los servicios, también se utilizará los insumos de mayor calidad del mercado, para lo cual se realizará un riguroso proceso de selección. 
 
2.3.1.5   CRM
Para el manejo de las relaciones comerciales, SoluStress ha identificado los siguientes aspectos estratégicos:
 
a.        Visita a la unidad de Toma de Decisiones (DMU). Se identificará a los miembros de la unidad de toma de decisiones de las empresas potenciales y actuales clientes.
 
b.        Participación en eventos corporativos de gremios de empresas y de clientes, con la finalidad de generar un primer acercamiento y contacto con potenciales clientes.
 
c.        Llamadas telefónicas, con la finalidad de hacer seguimiento y visitas, así como conocer la percepción del servicio brindado.
 
2.3.1.6   Canales
Los canales que se ha identificado para ofrecer nuestros productos son los siguientes:
 
a.        Canal directo. Mediante la visita a los clientes, participación en eventos gremiales y participación en eventos corporativos.
 
b.        Página Web. Mediante visitas a nuestra página web, al área de contáctenos, correo electrónico, así como mediante llamadas telefónicas a los números publicados en la página web.
 
c.        Redes sociales. Mediante la visita de nuestras cuentas las cuales contendrán nuestra página web, correo electrónico y número telefónico de contacto. 
 
2.3.1.7   Alianzas estratégicas
Las alianzas estratégicas identificadas son las siguientes:
 
a.        Hoteles, con la finalidad de poder participar en eventos corporativos, además de brindar el servicio a sus mismos clientes.
 
b.        Clínicas, con la finalidad de tener contacto con profesionales de la salud.
c.        Gimnasios, con la finalidad de tener contacto con profesionales de ejercicios cardiovasculares.
 
d.        Universidades, con la finalidad de que ésta sea una proveedora de profesionales de la salud.
 
e.        Escuelas de masajes y reflexoterapia, para disponer de profesionales de tratamientos alternativos a la medicina tradicional.
 
f.          Organizaciones relacionadas al estrés, proveedores de información y profesionales de tratamientos alternativos a la medicina tradicional.
 
g.        El Ministerio de salud y trabajo, para estar al día de los nuevos reglamentos en el ámbito del estrés y clima laboral.
 
2.1.3.8   Costos 
Respecto a los costos se detalla lo siguiente:
 
a.        Costos logísticos, alquiler de locales, los cuales son los costos logísticos propios del negocio.
 
b.        Costos de publicidad, soporte de Web y redes sociales.
 
c.        Costos de personal, costos de promoción, costos de participación en eventos, visitas a clientes, servicios FREEMIUM y diagnóstico.
 
2.1.3.9   Ingresos
Respecto a los ingresos, SoluStress prevé tener tres fuentes de ingresos:
 
a.        Por servicios para manejar el estrés laboral, los cuales son los ingresos propios del servicio.
 
b.        Por servicios en eventos especiales, los cuales son los ingresos extraordinarios.
 
c.        Valor en el tiempo de la empresa.
 

Cuadro N° 2.1 Modelo CANVAS
	ALIANZAS ESTRATÉGICAS CLAVES
	ACTIVIDADES CLAVE
	PROPUESTA DE VALOR
	CRM
	SEGMENTACIÓN

	ü Hoteles
ü Clínicas 
ü Gimnasios
ü Universidades
ü Escuelas de masajes y reflexoterapia
ü Organizaciones relacionadas al estrés
ü Ministerio de salud y trabajo
	ü Desarrollar tratamientos alternativos a la medicina tradicional para manejar el estrés laboral.
ü  Diagnostico personalizado  del nivel de estrés laboral dentro del servicio gratuito (FREEMIUM).
	ü     Mejorar la salud de los colaboradores de las empresas, brindando una amplia gama de servicios alternativos a la medicina tradicional para el tratamiento del estrés laboral de sus colaboradores
ü     Incrementar la productividad, clima laboral, y reducir accidentes mediante el tratamiento del estrés laboral. 
ü     Brindar el servicio in house y personalizado de adecuado a las necesidades de los empleados y programas de responsabilidad social de las empresas.
	ü     Visita a la unidad de Toma de Decisiones (DMU)
ü     Participación en eventos corporativos de gremios de empresas y de clientes.
ü     Llamadas telefónicas
 
	Empresas privadas:
ü     Ubicadas en el Perú, medianas y grandes 
ü     Con más de 100 colaboradores 
ü     Facturación anual mayor a 1700 UIT
ü     Empresas que  participen en programas de responsabilidad social.
ü     Empresas con deficiencias en clima laboral y/o productividad relacionados a estrés laboral.

	RECURSOS CLAVE
	CANALES

	ü   Marca y formato
ü   Personal especializado
ü   Página web y redes sociales
ü   Equipamiento y accesorios 
	ü     Canal directo
ü     Página Web
ü     Redes sociales 
 

	COSTOS
	INGRESOS

	ü          Costos logísticos, alquiler de locales
ü          Costos de publicidad, soporte de Web y redes sociales
ü          Costos de personal, costos de promoción (Freemium)
	ü     Ingresos por servicios para tratar el estrés laboral 
ü     Ingresos por servicios en eventos especiales
ü     Incremento de valor en el tiempo de la empresa
 



 
 
 
 
 
CAPÍTULO 3 
 
ESTRATEGIA DEL NEGOCIO
 
3.1              Visión 
Ser reconocida por nuestros stakeholders como la empresa líder e innovadora en el Perú en tratamientos para manejar el estrés laboral.
 
3.2              Misión
Somos una empresa que brinda servicios de alta calidad para manejar el estrés laboral y mejorar la salud de los colaboradores de las empresas, contribuyendo con el éxito en la gestión de las empresas. 
Nuestro servicio se dirige a contribuir con la salud de forma complementaria a la medicina tradicional, brindando a los colaboradores de nuestros clientes una experiencia placentera, con un trato profesional y personalizado que les ayude a encontrar su equilibrio físico y emocional.
Nuestro servicio está dirigido a las empresas que deseen mejorar su desempeño, lográndolo a través de la mejora del clima laboral, rendimiento y motivación de sus colaboradores que se consigue a través de la disminución del estrés. 
La empresa tiene como objetivo iniciar las operaciones en Lima, y luego su proyección es ser reconocida en todo el Perú.
Buscamos brindar nuestro servicio utilizando la última tecnología, estableciendo alianzas estratégicas con empresas relacionadas al sector, con un staff de profesionales altamente capacitados, comprometidos con los valores y políticas de la empresa y proporcionando un entorno laboral agradable y competitivo. 
Operamos orientados a obtener la más alta satisfacción y creación de valor para nuestros stakeholders.
 
3.3               Valores 
SoluStress ha definido los siguientes valores corporativos que regirán el comportamiento de sus colaboradores: 
 
 Compromiso:
Estamos comprometidos en brindar nuestro mayor esfuerzo para obtener la total satisfacción de nuestros clientes y el beneficio de nuestros accionistas.
 
Creatividad e innovación
Incentivamos la creatividad de nuestros colaboradores con la finalidad de optimizar recursos y desarrollar nuevos servicios, llevando a cabo su implementación.
 
Calidez 
Proporcionamos un ambiente relajante, armónico, un trato amable, cordial y esmerado que provea elementos de bienestar a los clientes y colaboradores.  
 
3.4              Objetivos estratégicos 
Los temas estratégicos son identificados como los puntos más relevantes que se mencionan en la visión y misión, es decir, son los temas que se deben trabajar para lograr alcanzar la misión y la visión de la empresa.
En ese sentido, la empresa tiene como visión ser reconocida como la empresa líder e innovadora en el Perú en tratamientos del estrés laboral, entonces los dos primeros temas estratégicos que se seleccionan son liderazgo e innovación.
Por parte de la misión, se manifiesta que la empresa brinda servicios de alta calidad para manejar el estrés laboral, en consecuencia, otro tema estratégico seria la calidad. Asimismo, se menciona que la empresa usará la última tecnología, siendo este también un tema estratégico a considerar.
Por último, la empresa busca establecer alianzas estratégicas con empresas relacionadas al sector, y tener profesionales altamente capacitados, comprometidos, los cuales trabajarán en un entorno laboral agradable y competitivo, en ese sentido, los últimos temas estratégicos seria alianzas estratégicas, profesionalismo, capacitación y clima laboral.
Por cada tema estratégicos se eligió un objetivo estratégico, los cuales se aprecian en el Cuadro N° 3.1. Más adelante se determinan las metas, plazos, responsables y las estrategias para conseguir los objetivos.


Cuadro N° 3.1 Objetivos estratégicos
	TEMA ESTRATÉGICO
	OBJETIVOS ESTRATÉGICO

	1.   Liderazgo
	Incrementar la participación en el mercado

	2.   Alta calidad
	Aumentar la satisfacción cliente

	3.   Profesionalismo y capacitación
	Incrementar las competencias del personal

	4.   Tecnología
	Innovación en servicios y métodos que disminuyan el estrés

	5.   Alianzas estratégicas
	Aumentar alianzas estratégicas

	6.   Entorno laboral agradable
	Mejorar el clima laboral

	7.   Creación de Valor
	Incrementar la rentabilidad de la empresa


 
3.5               Fuerzas competitivas de porter
Las fuerzas competitivas de Porter nos invitan a evaluar el negocio bajo cinco perspectivas diferentes, las cuales nos permitirán tener un panorama holístico del negocio y el momento en el que se encuentra. En la Figura N° 3.1 se muestra las cinco fuerzas que dan forma a la competencia del sector.


Figura N° 3.1 Las cinco fuerzas de Porter

 
3.5.1              Rivalidad entre los competidores existentes
La rivalidad entre los competidores incluye descuentos de precios, lanzamientos de nuevos productos, campañas publicitarias, y mejoramiento del servicio. El grado en el cual la rivalidad reduce las utilidades de un sector depende en primer lugar de la intensidad con la cual las empresas compiten y, en segundo lugar, de la base sobre la cual compiten. Para evaluar cómo está el negocio respecto a sus competidores se consideró lo siguiente:  
 
 
 
La rivalidad es más intensa si:
·      Los competidores son varios o son aproximadamente iguales en tamaño y en potencia
·      El crecimiento del sector es lento
·      Las barreras de salida son altas
·      Los rivales están altamente comprometidos con el negocio y aspiran a ser líderes.
 
Es más factible que se dé una competencia de precios si:
·      Los productos de la competencia son casi idénticos 
·      Existen pocos costos por cambio de proveedor
·      La capacidad debe ser expandida en grandes cantidades para ser eficaz.
 
Asimismo, en el Cuadro N° 3.2 se ha identificado las empresas que ofrecen servicios similares, las cuales serían los competidores a analizar.


Cuadro N° 3.2 Empresas competidoras del negocio
	Empresas
	Servicios

	Caprice 
	·      Apoyo a sus colaboradores en el manejo del estrés y otras  áreas de  desarrollo de bienestar personal.
·      Masajes relajantes en los mismos puestos de colaboradores y en camillas
·      Pausas activas (ejercicios de estiramiento)
·      Clases de Yoga
·      Taller de nutrición

	Sin Estrés SPA
	·      Ofrece un programa corporativo que tiene como finalidad reducir los malestares producidos por el estrés laboral.
·      Masajes relajantes en los mismos puestos de colaboradores y en camillas.


 
Al respecto, se evaluó cada punto concluyendo lo siguiente:
·      No se dispone de una gran variedad de competidores, actualmente son dos las empresas con mayor presencia en el mercado, los cuales no son iguales en tamaño, el líder es Sin Estrés SPA por el tamaño y número de locales, sin embargo, ninguna de las dos se dedican exclusivamente al estrés laboral empresarial, también ofrecen otros servicios al público en general.
·      El crecimiento del sector en lo que se refiere a estrés laboral está aumentando y no es lento.
·      Para este sector las barreras de salida no son altas, cualquier competidor podría salir fácilmente.
·      Los competidores no están altamente comprometidos con el negocio debido a que el mercado es amplio y no existe una especialización de los competidores. 
·      Algunos de los servicios de los competidores son iguales, pero el negocio propuesto ofrece más variedad de servicios, siendo esa la diferencia, por lo que existe baja posibilidad de una competencia de precio.   
·      Los costos por cambio de proveedor son bajos.
·      En este sector no se necesita que la capacidad sea expandida en grandes cantidades para ser eficaz.
 
Se puede concluir que los competidores tienen empoderamiento bajo, y por lo tanto, se deben elaborar estrategias para aprovechar las oportunidades de tener pocos competidores y que el servicio ofrecido por los competidores no es diferenciado.
 
3.5.2              Poder de negociación de los compradores
Para evaluar si los clientes tienen poder de negociación se consideró lo siguiente:
·      Hay pocos clientes o cada uno compra en volúmenes que son grandes en relación con el tamaño de un proveedor.
·      Los productos del sector son estandarizados o no se diferencian entre sí.
·      Los clientes deben asumir pocos costos por cambiar de proveedor.
·      Los clientes pueden amenazar creíblemente con integrarse hacia atrás en el sector.
 
Para evaluar si los clientes son sensibles al precio se consideró lo siguiente:
·      El producto que compra al sector representa una parte importante de su estructura de costos o presupuestos de adquisiciones
·      Los clientes obtienen utilidades bajas, le hace falta efectivo
·      La calidad de los servicios o productos de los clientes no se ve muy afectada por el producto del sector
·      El producto del sector surte poco efecto en los otros costos del cliente  
 
Asimismo, en el Cuadro N° 3.3 se ha identificado las empresas que serían los clientes objetivos, a los cuales se debe analizar.


Cuadro N° 3.3 Clientes objetivos
	A.F.P. HORIZONTE S.A.
	FERREYROS S.A.

	A.F.P. INTEGRA S.A.
	GLORIA S.A.

	ALICORP S.A.A.
	GRAÑA Y MONTERO S.A.A.

	BANCO DE CREDITO DEL PERU
	HIPERMERCADOS TOTTUS S.A.

	BANCO FINANCIERO DEL PERU
	KALLPA GENERACIÓN S.A.

	BANCO RIPLEY PERÚ S.A.
	LA POSITIVA SEGUROS Y REASEGUROS

	BBVA BANCO CONTINENTAL
	LUZ DEL SUR S.A.A.

	CITIBANK DEL PERU S.A. - CITIBANK PERU
	MAPFRE PERU COMPAÑIA DE SEGUROS Y REASEGUROS S.A.

	COMPAÑÍA DE MINAS BUENAVENTURA S.A.A.
	MINSUR S.A.

	COMPAÑÍA GOODYEAR DEL PERU S.A.
	PRIMA AFP S.A.

	COMPAÑÍA MINERA ATACOCHA S.A.A.
	PROFUTURO A.F.P.

	COMPAÑÍA MINERA ANTAMINA
	QUIMPAC S.A.

	COMPAÑÍA MINERA MILPO S.A.A.
	RED DE ENERGIA DEL PERU S.A.

	COMPAÑÍA MINERA PODEROSA S.A.
	REFINERIA LA PAMPILLA S.A.A. - RELAPA S.A.A.

	COMPAÑÍA MINERA RAURA S.A.
	RIMAC SEGUROS Y REASEGUROS

	COMPAÑÍA MINERA SANTA LUISA S.A.
	SAGA FALABELLA S.A.

	CORPORACION ACEROS AREQUIPA S.A.
	SCOTIABANK PERU S.A.A.

	CORPORACION LINDLEY S.A.
	SOCIEDAD MINERA CERRO VERDE S.A.A.

	CREDICORP LTD.
	SOCIEDAD MINERA CORONA S.A.

	DUKE ENERGY EGENOR S. EN C. POR A.
	SOCIEDAD MINERA EL BROCAL S.A.A.

	EDEGEL S.A.A.
	SOUTHERN COPPER CORPORATION

	EDELNOR S.A.A.
	TELEFONICA DEL PERU S.A.A.

	ENERSUR S.A.
	UNION DE CERVECERIAS PERUANAS BACKUS Y JOHNSTON S.A.A.

	FALABELLA PERÚ S.A.A.
	VOLCAN COMPAÑIA MINERA S.A.A.


Basado a los criterios mencionados se concluye:
·      Todos los clientes son las más grandes e importantes empresas del Perú en distintas actividades económicas. Sin embargo, a pesar que las negociaciones son con empresas grandes, los volúmenes de compra de servicio no son grandes en comparación con el tamaño de nuestra empresa. Asimismo, hay muchos clientes por lo que se dispone de un mercado relativamente grande.
·      El servicio del negocio propuesto es diferenciado en comparación a lo ofrecido por la competencia.
·      Los clientes deben asumir pocos costos por cambiar de proveedor, lo cual aumenta el riesgo de fuga de clientes y negociación de precios.
·      La integración hacia atrás no representa una amenaza debido a que el giro de negocio propuesto difiere de las actividades económicas de los clientes.
·      El servicio que compran los clientes no representa una parte importante en su estructura de costos, en realidad es mínima, y además estos clientes generan grandes utilidades, por lo tanto, no son tan sensibles al precio y la tendencia será a no negociar el precio.
 
Finalmente, se concluye que se dispone de muchos factores para afirmar que los clientes tienen poder de negociación baja. En consecuencia, se debe elaborar estrategias para aprovechar las oportunidades como la existencia de muchos clientes, y que el costo del servicio que pagarían los clientes son mínimos dentro de su estructura de costos; así como elaborar estrategias para afrontar la amenaza del bajo costo de cambio de proveedor.  
 
3.5.3               Poder de negociación con los proveedores
Para la operación del negocio se necesitan diversos equipos y productos básicos, los cuales son: 
·      Equipos  (camillas, peldaños, sillas masajeadoras, etc.)
·      Productos (cremas, aceites, geles etc.)
·      Vestuario (uniformes)
·      Ambientación de las instalaciones (Luces, aromas, adornos etc.)
·      Material desechable (mascarillas, guantes etc.)
·      Sabanas, toallas etc.
En el Perú existen empresas proveedoras de los materiales y equipos necesarios para los servicios ofrecidos. Asimismo, también es posible importar los materiales y equipos de proveedores de Ecuador, Colombia, Argentina y México. En el Cuadro N° 3.4 se muestran los proveedores.


Cuadro N° 3.4 Proveedores
[image: ]
 
Para evaluar si los proveedores son poderosos se consideró lo siguiente:
·      Está más concentrado que el sector al cual le vende.
·      Los proveedores ofrecen productos diferenciados y no existe un sustituto para lo que ofrecen.
·      Los participantes del sector deben asumir costos por cambiar de proveedor.
·      El proveedor puede unirse al sector de forma más avanzada y convertirse en un competidor.
·      Los proveedores no dependen fuertemente del sector para sus ingresos.
 
Basado a los criterios mencionados se concluye:
·         Los proveedores no están concentrados, existe una variedad de proveedores para los distintos productos que se necesitan para los servicios ofrecidos.
·         Los proveedores no ofrecen productos diferenciados, existen una variedad de productos en el mercado, además existen sustitutos en el mercado nacional. 
·         Los participantes del sector si deben asumir costos por cambiar de proveedor, los cuales corresponden a gastos para capacitar al personal sobre las propiedades de nuevos productos y el uso correcto de los nuevos equipos, así como el cambio en la información que se estaría brindando al cliente sobre el servicio.
·      Existe poca posibilidad de que el proveedor pueda unirse al sector y convertirse en un competidor, debido a que la empresa está ofreciendo un servicio integral. Sin embargo, los proveedores especializados en la venta de insumos, materiales y/o equipos para un solo producto podrían convertirse en competidores si participan ofreciendo el servicio y las ventas al mismo tiempo como ocurre en Acupuntura, Reflexología, Aromaterapia etc.
·      En el caso de los proveedores no especializados en un solo tipo de rubro no dependen fuertemente del sector para sus ingresos sino que en la mayoría de casos los insumos, materiales y/o equipos son vendidos al sector médico, por lo tanto  existe menos posibilidad de convertirse en competidores.
·      Los proveedores no solo dependen de un solo cliente para sus ingresos por relacionarse a diferentes sectores.
 
Se puede afirmar que los proveedores tienen bajo empoderamiento y no existen amenazas al respecto. 
 
3.5.4               Amenaza de nuevos entrantes
La amenaza de nuevos entrantes en un sector depende de la altura de las barreras de entradas ya existentes y de la reacción de las empresas ya establecidas.
 
Para evaluar las barreras de entrada se consideró lo siguiente:
·      Economías de escala por el lado de la oferta, que desalienta la entrada ya que obligarían a los nuevos entrantes a desplazar a los actores ya establecidos o aceptar una desventaja en costos.
·      Beneficios de escala por el lado de la demanda desalientan la entrada al limitar la disposición de los clientes para comprarle a un recién llegado.
·      Costos del cliente por cambiar el proveedor.
·      Requisitos de capital.
·      Ventajas de los actores establecidos en costos o calidad independientemente del tamaño, debido a tecnología, propiedad, mejores zonas geográficas, marcas establecidas, experiencia acumulada.
·      Acceso desigual a los canales de distribución.
·      Políticas gubernamentales restrictivas. 
 
Asimismo, es importante destacar que en este sector existen potenciales entrantes con mayor probabilidad, es decir, entrantes que ya están establecidos en el sector pero ofrecen servicios de relajación para el estrés solo para el público en general y no para las empresas. Considerando esta particularidad, los costos de estos probables entrantes para ingresar a competir por el mercado de clientes empresariales es bajo, dado que ya disponen de experiencia similar y la logística respectiva. En el Cuadro N° 3.5 se muestran los potenciales entrantes con mayor probabilidad. 


Cuadro N° 3.5  Potenciales entrantes con mayor probabilidad
	Empresas
	Servicios

	Centro de Reflexología Hermanas de san pablo de Chartres
	Reflexología

	Tomyko SPA 
	Reflexología-Relajación

	Flora Mater SPA 
	Reflexología-Relajación

	Yáo Ling SPA
	Reflexología

	Satori SPA & Salón
	Relajación

	Amarige
	Relajación

	OSI – Centro Médico Especializado 
	Acupuntura para el estrés y ansiedad

	Yaku SPA
	Estrés, bienestar y armonía.


 
Basado a los criterios mencionados para analizar las barreras de entrada, se concluye:
·      Los competidores actuales y los clientes no se basan en una economía de escala ya que el mercado recién está creciendo, por lo tanto, no existe barrera de entrada sobre este aspecto en la actualidad.
·      Por tratarse de un servicio que no requiere de una capacitación previa de los usuarios, el costo del cliente por cambiar de proveedor es bajo. Por lo tanto, será más fácil para los competidores entrantes adquirir clientes.
·      Los requisitos de capital para un nuevo entrante es bajo.
·      No existen ventajas sustanciales de actores ya establecidos en costos o en calidad.
·      El canal de distribución no está restringido ni definido por lo que podría ser una barrera baja para el competidor entrante.
 
De lo anterior se concluye que las barreras de entrada en este sector son bajas, por lo tanto, existe alto riesgo de que existan nuevos competidores, más aun que se dispone de potenciales entrantes más probables que ya están establecidos en el mercado y solo ampliarían su mercado dirigiéndose al mercado corporativo. En ese sentido, en este caso se deben plantear estrategias que disminuyan esta amenaza.
 
3.5.5               Amenaza de productos o servicios sustitutos 
Cuando en un sector la amenaza de los sustitutos es alta, la rentabilidad del sector sufre y limita el potencial de rentabilidad de una empresa al colocar un techo a los precios. Por lo tanto, es importante analizar los sustitutos que existen al servicio que está ofreciendo el negocio, los cuales pueden ser directos e indirectos y se muestran en el Cuadro N° 3.6. 


Cuadro N° 3.6  Sustitutos del servicio ofrecido
	Sustitutos
	Descripción

	Tratamientos farmacológicos [8]
	· Antidepresivos: los tricíclicos, los inhibidores, de la amino oxidasa (MAO) y de la reabsorción de la serotonina. 
· Estabilizadores del estado de ánimo.
· Otras sustancias. 

	Medicamentos Homeopáticos

	Medicamentos de venta libre para aliviar el estrés: stresstabs (suplemento vitamínico) y Proloftin (suplemento a base de hierbas).

	Hierbas medicinales
	Fitoterapia: Es utilizada para designar la utilización de las plantas medicinales con fines terapéuticos que servirá más tarde para diferenciarla de la forma de curar actual; la medicina sintética o convencional.

	Gimnasio
	Los ejercicios en general.

	Deportes en general
	Fútbol, natación, tenis, básquet, vóley, etc.


 
Para saber si la amenaza de estos sustitutos es alta se tomó los siguientes criterios: 
·      Ofrece un atractivo trade-off de precio y desempeño respecto al producto del sector.
·      El costo para los clientes por cambiar al sustituto es bajo. 
Respecto a los sustitutos “tratamientos farmacológicos”, “gimnasio” y “hierbas medicinales” se considera que el costo que incurrirían los clientes por cambiar de proveedor es alto, y además implica responsabilidades médicas, difícilmente aceptables para una empresa; en ese sentido, se puede concluir que la amenaza respecto a este sustituto es baja.
Sin embargo, respecto al sustituto “deportes en general”, se puede concluir que la amenaza es alta, dado que los costos que se incurriría por cambiar serían menores. En este caso, se debe plantear una estrategia para afrontar esta amenaza.
 
3.5.6              Sexta fuerza 
Algunos autores mencionan que las Políticas Gubernamentales, las Leyes y las Normas consistirían en la sexta fuerza de Porter. Consideramos que es importante tener en cuenta durante la formación de una empresa el rol del Estado, que puede ser diferente en cada país. En ocasiones los gobiernos limitan o impiden la entrada de una empresa con normas legales que no facilitan la actividad empresarial o la entrada de ciertos productos. En el caso del presente estudio las normas legales son analizadas en el punto 3.6.3.
Adicionalmente, las fuerzas competitivas planteadas por Porter (1980) han sido revisadas por otros investigadores, entre ellas se tiene el planteamiento de Ghemawat (1999), quien añadió a las cinco fuerzas de Porter una sexta fuerza denominada los Complementadores. Anteriormente Brandenburger y Nalebuff (1996) ya habían mencionado una red de valor que incluía a los complementadores como participantes de un negocio. En el concepto de Ghemawat los complementadores, se refieren a las tecnologías, sub-tecnologías y productos complementarios, que sin ellos el valor del producto o tecnología central disminuiría o seria afectado sustancialmente.
Ya que el servicio no depende directamente de alguna tecnología y menos aún se complementa con algún producto, subproducto y/o tecnología, en la prestación de sus tratamientos para el estrés laboral sino más bien es independiente de dichos complementos, se considera que la amenaza es baja. 
 
3.5.7               Estrategias para las cinco fuerzas de Porter
En el Cuadro N° 3.7 se listan las estrategias que se plantean para aprovechar las oportunidades y eliminar las amenazas que se han obtenido del análisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter.

Cuadro N° 3.7  Estrategias de las 5 Fuerzas de Porter
	OPORTUNIDADES Y AMENAZAS
	OBJETIVOS
	METAS
	RESPONSABLE
	PLAZO
	ESTRATEGIA

	Pocos competidores / Bajo costo de los clientes por cambio de proveedor
	Fidelizar clientes
	Mantener la cartera de clientes >= 90%.
	Gerente Comercial
	Un año
	ü Dar una adecuada calidad del servicio 
ü Realizar encuestas de satisfacción de los clientes
ü Servicios de valor agregado (encuestas de satisfacción de los usuarios)
ü Asesoría permanente y visitas periódicas

	Servicio ofrecido por los competidores no es diferenciado
	Innovación en los servicios
	Dos innovaciones
	Gerente administrador
	Un año
	ü Elaborar programas de innovación para los colaboradores con premio.
ü Desarrollar nuevos servicios
ü Ofrecer los nuevos servicios en los paquetes anuales 

	Existencia de muchos clientes potenciales / Alto riesgo de que existan nuevos competidores
	Incrementar la participación del mercado
	>= 5%.
	Gerente Comercial
	Un año
	ü Realizar publicidad en revistas especializas, periódicos, pagina web, ferias empresariales, redes sociales.
ü Visitar y ofrecer el servicio gratuito a las empresas.
ü Realizar propuesta de venta atractivas de acuerdo a las necesidades de cada empresa.
ü Incentivos al equipo de ventas por alcanzar metas. 

	Costo del servicio que pagarían los clientes son mínimos dentro de su estructura de costos
	Incrementar la rentabilidad operativa
	>30%
	Gerencia Comercial y administrador
	Un año
	ü Determinar precios para cada cliente.
ü Controlar gastos y costos
ü Maximizar la utilización de la capacidad operativa

	Alta amenaza del sustituto deportes en general
	Demostrar que el tratamiento con deportes es aplicable a un % mínimo de los colaboradores.
	Realizar un estudio
	Gerencia Comercial
	Medio año
	ü Buscar información científica que sustente el objetivo
ü Incluir la información como parte de la estrategia de venta de ser necesario.



3.6              Análisis externo 
Es importante comprender el impacto que tienen las tendencias en la estrategia y en las operaciones de la empresa a nivel macro e industrial. El análisis externo evalúa el entorno macroeconómico del país, el entorno político, normativas y aspectos legales del sector, así como expectativas generales que tiene la empresa en la sociedad.
 
3.6.1               Análisis económico
Luego de que las grandes economías transitaran en los últimos años por una mala situación, se espera para los próximos años su recuperación, a fin de que repercuta positivamente en las economías a nivel mundial, sin embargo según el Informe  Perspectivas de octubre de 2014, publicado por el Fondo Monetario Internacional (FMI), la recuperación económica sigue siendo muy desigual.
Asimismo, según la actualización del Informe WEO  (enero, 2015), aun cuando se ha producido un descenso en los precios del petróleo, que sería un factor positivo para el crecimiento, las perspectivas de la economía mundial son poco alentadoras.
La baja de los precios del petróleo está siendo superado por factores negativos, entre ellos la debilidad de la inversión.
En la actualidad, según el Informe se tienen cuatro factores que van moldeando el comportamiento de la economía mundial.
Los precios del petróleo han bajado alrededor de 55% desde septiembre de 2014, debido a la debilidad de la demanda, pero también por la decisión de la OPEP de mantener los niveles de producción, a pesar del aumento de la producción de países que no pertenecen al grupo.
El crecimiento económico está siendo desigual en las grandes economías. Estados Unidos superó las previsiones pero,  las otras grandes economías como Japon no tuvieron gran crecimiento.
En consecuencia de lo anterior, el dólar de Estados Unidos se ha apreciado aproximadamente en 6%, desde el Informe de octubre de 2014 de la WEO; sin embargo, el euro y el yen se han depreciado en 2% y 8% respectivamente.
Finalmente, las tasas de interés y los diferenciales de riesgo han aumentado en muchas economías de mercados emergentes, sobre todo los exportadores de materias primas y los diferenciales de riesgo de los bonos de alta rentabilidad y otros productos expuestos a los precios de la energía también han aumentado.
En cuanto a las proyecciones para Estados Unidos se prevé un crecimiento superior al 3% en 2015-2016 y en la zona del euro se proyecta  un crecimiento anual de 1,2% en 2015 y 1,4% en 2016. Finalmente, para Japón que cayó en recesión técnica para el tercer trimestre de 2014 se prevé un crecimiento por encima de la tendencia en 2015-2016.
En cuanto a las economías de mercados emergentes, donde se ubica el Perú se proyecta un crecimiento estable en 4.0% en el 2015 y un aumento al 4,7% en 2016. Se indica que la baja en la velocidad del crecimiento se debería a tres factores:
·      Disminución del crecimiento de China, con sus implicaciones para las economías emergentes de Asia
·      Perspectivas mucho menos alentadoras en Rusia
·      Revisiones a la baja del crecimiento potencial de los exportadores de materias primas.
 
En el caso de este último punto debido a que se proyecta una caída en los precios de materias primas, adicional a la del petróleo la situación causará daño al crecimiento en mediano plazo. Tal es así que la proyección de América Latina y el Caribe, se ha recortado a 1,3% en 2015 y 2,3% en 2016.
Es importante indicar que el crecimiento económico necesita además de la situación económica mundial, reformas estructurales en muchas economías, avanzadas y emergentes. Si bien, el estímulo de la caída de los precios del petróleo es un hecho positivo, sería necesario en algunas economías medidas de política adicionales. Asimismo, esta situación crea una oportunidad para eliminar los subsidios energéticos y considerar el gasto en otro rubro. Lo cual podría ser aplicado al Perú con un aumento en la infraestructura pública, ya que, no somos un país exportador de petróleo.
En el caso de América Latina y el Caribe, las perspectivas del crecimiento son poco alentadoras, según el blog del FMI (al 21 de enero).
Respecto a la caída del precio del Petróleo se prevé que el efecto será neutral para esta región, sin embargo, individualmente los efectos serían diferentes para cada país. 
Los más perjudicados serían los exportadores de petróleo, Venezuela principalmente, aunque sabemos que los países no exportadores podrían aprovechar mejor la situación invirtiendo el ahorro del subsidio en el gasto público de infraestructura. 
Sin embargo, existe un riesgo para países como el Perú exportadores de materia prima ya que se tendrían un bajo crecimiento mundial y la continua caída de los precios de los metales y las materias primas agrícolas. 


Figura N° 3.2 Diferencia en los precios de materias primas
[image: ]
 
Aun así las expectativas para Perú y Chile son más favorables. En el caso del Perú existe una fuerte desaceleración producto de la baja en exportaciones e inversión, se prevé que las medidas concertadas de política económica y el desarrollo de nuevos proyectos en el sector de la minería favorezcan un repunte significativo en el 2015.


Cuadro N° 3.8  Oferta y demanda global trimestral
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Aun cuando las perspectivas del FMI para el Perú son favorables y que, luego del cambio de Ministro de Economía (Setiembre, 2014) se produjo una disminución en la desaceleración, el crecimiento hasta enero de 2015 e sigue siendo muy lento.
El Producto Bruto Interno (PBI) del tercer trimestre de 2014 mostró un crecimiento de 1,8%, según los datos del INEI, el cual está  sustentado en la evolución favorable del conjunto de actividades de servicios (4,9%), principalmente por el incremento del comercio; alojamiento y restaurantes, y los servicios prestados a las empresas. Las actividades extractivas se reducen en 1,4%, no obstante el incremento de la agricultura en 2,5%, mientras que, las actividades de transformación decrecen en 2,4%.
El PBI en el tercer trimestre del 2014 se incrementó en 0,5% en relación al trimestre inmediato anterior.
En cuanto a PBI por actividades se puede observar claramente como ha impactado la situación económica externa en nuestro país, sobre todo en las actividades extractivas. 
 
Cuadro N° 3.9  Producto Bruto Interno
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El crecimiento del Producto Bruto Interno (PBI) de 1,8% fue el resultado del desempeño favorable de las actividades: servicios financieros, seguros y pensiones (13,5%); servicios prestados a empresas (6,3%) telecomunicaciones y otros servicios de información (6,0%); electricidad, gas y agua (4,5%); comercio (4,1%); alojamientos y restaurantes (4,0%); administración pública y defensa (3,9%); agricultura, ganadería, caza y silvicultura (2,5%) y transporte, almacenamiento, correo y mensajería (0,8%); por otro lado, se registró una contracción en la producción de pesca y acuicultura (7,9%); manufactura (3,1%); extracción de petróleo, gas y minerales (2,7%) y construcción (1,0%).
Los impuestos a los productos y derechos de importación decrecieron en conjunto 0,3% en el tercer trimestre de 2014.
Considerando que el nuevo negocio se encuentra ubicado en otros servicios se puede observar que en estas actividades la variación fue favorable en el último trimestre, llegando a un  4,6%.


Figura N° 3.3 Otros servicios
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En cuanto a los futuros clientes son en su mayoría las Empresas vinculadas al rubro de  servicios  financieros seguros y pensiones que tuvo el incremento más alto llegando a un 13,5% . Los clientes en minoría son las Empresas vinculadas a las actividades  extractivas, al que el PBI le fue desfavorable  en un -2,7%.
 
3.6.2              Análisis socio cultural
El mercado de la salud y de la belleza ha crecido en todo el mundo, y el Perú no es ajeno a este crecimiento. En estos últimos años se ha incrementado la cantidad de empresas vinculadas a estos servicios, las mismas que se han ubicado en las principales ciudades y las zonas turísticas del país. 
Si bien, estas empresas brindan servicios para la relajación, son pocas las que se dedican específicamente a tratar el estrés laboral, debido a que en nuestro país el estrés en general está siendo conocido y aceptado recién en esta década. Esta situación es favorable ya que se tiene un mercado que tiene mucho por crecer en los próximos años.
Algunos datos de investigaciones realizadas sobre estrés laboral, en otros países nos pueden dar luces sobre las consecuencias y beneficios respecto a este problema: 
IRCO, Centro de Investigación del IESE, (basada en la propuesta de la empresa Go Fit) estudio a nivel internacional y nacional (España) las prácticas para convertir las empresas en saludables. Empresas que favorecen y orientan: el ejercicio físico vigorizante, la nutrición sana y el descanso reparador de sus empleados. El método empleado ha sido el estudio de casos y la discusión en un “Focus Group” del fenómeno. 
Entre las conclusiones se indicó que se observó que la gestión integral de la salud en las empresas  produce un impacto significativo de estas acciones sobre dos variables: el absentismo y la productividad. Todos los expertos convocados señalan la conveniencia de medir este impacto y, en la medida de lo posible, el retorno de la inversión en prevención y promoción de la salud.


Figura N° 3.4 Impacto de la salud de los colaboradores en la empresa
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La tradición empresarial de Estados Unidos presenta algunos casos paradigmáticos de buenas prácticas en la materia de promoción de la salud. 
 
GSK (USA) GlaxoSmithKline 
Es una empresa inglesa de investigación farmacéutica, focalizada áreas de la salud: asma, control de virus, infecciones, diabetes y desórdenes mental y digestivo, implementó en 1997 la promoción del programa “Contract for Health and Wellness” para ayudar a sus empleados en: tabaquismo, la nutrición, la actividad física, el estrés, la depresión y la toma de medidas de prevención.
En el 2000, tres años después, se calculó que la media de ahorro médico anual era de 777$ por empleado y que el ahorro total de los participantes (1.275 personas ese año) rondaba el millón de dólares anuales. 
 
Caterpillar  (USA)
El programa “Healthy Balance Program” de Caterpillar refleja el profundo interés de la compañía por la promoción de las iniciativas de salud. Carterpillar puso en marcha, a principios de los noventa, un ambicioso proyecto sobre temática de salud. El sistema de información diseñado ha permitido a estimar un ahorro de 700 millones de dólares en gastos médicos hasta 2015. 
Asimismo, se ha comprobado que este tipo de gastos en los empleados no inscritos en el programa de salud se han incrementado un 35% anualmente, mientras que el aumento ha sido del 25% en el caso de los colaboradores que siguen la iniciativa
 
Dow Chemical (USA)
Empresa líder en ciencia y tecnología, Provee productos innovadores para la agricultura y la química. Tiene presencia en 195 países distintos y en mercados como la alimentación, salud, medicina, farmacéutica, transporte y productos de cuidado personal. 
En 1985, puso en marcha el “Up with Life”, para crear un centro de promoción de la salud focalizado en la salud mental, el tabaquismo, la prevención del VIH, la hipertensión, el colesterol, el apoyo a la lactancia, mamografías y políticas contra el sobrepeso. Los costes médicos de los participantes en el programa se redujeron entre el 15 y el 21%.
Globalmente, con sus políticas de salud y bienestar en el lugar de trabajo, Dow ha reducido el ratio de accidentes por 200.000 horas trabajadas, de 2,57 en 1995 a 0,05 en 2004.
 
Abengoa (España)
Empresa sevillana especializada en la energía y el medioambiente, tiene entre sus prioridades y preocupaciones “combatir el estrés laboral y evitar las patologías que puedan sufrir los empleados por causa de su actividad. Por ello se intentan prevenir y reducir los mismos mediante charlas informativas y programas introducidos en la formación continua.  
 
Respecto a la pérdida de jornadas laborales se han hecho evaluaciones para España del coste que conlleva la existencia de entornos laborales estresantes. Se  estima modelos econométricos que permiten cuantificar el comportamiento diferencial de los asalariados estresados frente a las ausencias laborales y  se traducen tales diferencias detectadas en términos monetarios. Las estimaciones sitúan la factura por jornadas laborales perdidas atribuible al estrés laboral en el año 2004 en el 0,11% del PIB español. 
 
Cuadro N° 3.10  Número de jornadas laborales perdidas en España
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Cuadro N° 3.11  Estimación de costo de jornadas laborales perdidas en España
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Cuadro N° 3.12  Estimación de costo de jornadas laborales perdidas por estrés laboral en España
[image: ]
Fuente: CARLOS GAMERO-BURÓN. Departamento de Estadística y Econometría UNIVERSIDAD DE MÁLAGA, ESPAÑA, 2010) 
 
En cuanto a los estudios de estrés laboral en el Perú, es muy poco lo que se conoce.  De acuerdo al informe de Diagnóstico Seguridad y Salud en el Perú (2011), que se basa en los datos del CEPRIT LIMA, ESSALUD, DESO – MINSA, se indica que la exposición a factores de riesgo es un componente importante a tomar en cuenta para determinar indicadores predictivos que determinarán qué enfermedades se presentarán a futuro. 
De acuerdo a la información del CEPRIT-LIMA, del año 1998, que indica un total de 35,000 colaboradores, el factor de riesgo Psicosocial contaba con un 48.3% (cuadro 29) . Asimismo,  en la vigilancia de riesgos que realiza las direcciones de Salud Ocupacional descentralizada del Ministerio de Salud, el estrés laboral configuraba un 9.4% (cuadro 30).


Cuadro N° 3.13
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Cuadro N° 3.14
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Cuadro N° 3.15
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Respecto al perfil de morbilidad según el mismo informe de Diagnóstico Situacional en las actividades realizada por el CEPRIT – LIMA, en los cuatro últimos años se realizaron 9,925 evaluaciones médicas, de este total el 39.6% se le detectó Enfermedad Relacionada al Trabajo, un 32.5% una Enfermedad no Ocupacional, y solo un 27.5% se encontraba al momento de la evaluación como Expuesto Sano. 


Cuadro N° 3.16
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Figura N° 3.5 
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En cuanto a las enfermedades relacionadas al trabajo (Cuadro 48) se puede observar que,  un 3% presentó estrés leve laboral, siendo más frecuente en las actividades de fabricación de maquinaria y aparatos eléctricos, fabricación de sustancias y productos químicos.
 
Cuadro N° 3.17
[image: ]
De las enfermedades relacionadas al trabajo el 5% corresponde a Estrés Laboral. 
Finalmente, se puede concluir que existe un creciente reconocimiento que la experiencia del estrés en el trabajo tiene consecuencias indeseables para las empresas y para la salud de sus empleados. empleadores y gobiernos están percibiendo cada vez más los altos costes del estrés en términos del daño financiero infringido sobre las empresas individuales y sobre la economía en general, a través de la enfermedad de los empleados, una pobre productividad, el incremento en el número de jornadas laborales perdidas, la movilidad laboral y los accidentes laborales.
 
3.6.2.1         Sobre el Estrés Laboral
 
a)  Definición del Estrés Laboral
Citamos las siguientes definiciones:
“El estrés laboral es la reacción que puede tener el individuo ante exigencias y presiones laborales que no se ajustan a sus conocimientos y capacidades y que ponen a prueba su capacidad para afrontar la situación.” (LEKA Stavroula, GRIFFITHS Amanda, COX Tom 2004: 3). 
“Existe un consenso cada vez mayor en torno a la definición del estrés como un estado psicológico negativo con componentes cognitivos y emocionales, y sobre sus consecuencias para la salud tanto de trabaja dores individuales como de sus empresas. Además, actualmente existen teorías sobre el estrés que pueden utilizarse para relacionar la experiencia y los efectos del estrés laboral con la exposición a los riesgos laborales y a los efectos perjudiciales para la salud que podrían derivarse de dicha exposición”.(Cox Tom, Griffiths Amanda, Rial-González Eusebio, 2005: 12).
 
Figura N° 3.6 Estrés laboral
[image: ]
Fuente: El Estrés en el ámbito Laboral. www.uso.es
 
Existen dos maneras en que el organismo puede reaccionar frente a situaciones de estrés:
a) En forma negativa, lo que provocará consecuencias nocivas para la salud física y mental.
b) En forma positiva, causando reacciones inversas.
 
b)  Tipos de Estrés
Existen dos tipos de estrés que se pueden presentar, el estrés positivo y el estrés negativo.
 
 
Estrés Positivo:
Este tipo de estrés es también denominado EUSTRES, y se refiere a la cantidad de estrés necesario  para un estado de alerta para obtener el rendimiento físico y mental que nos permita ser productivos y creativos.
Sin embargo este estado de estrés debe ser controlado ya que, si se prolonga por más tiempo las personas las personas empezaran a manifestar sensaciones de discomfort  y si persiste se llegara a un estado de agotamiento con alteraciones funcionales y/u orgánicas convirtiéndose en un estrés negativo.
 
Estrés Negativo:
En el lugar de trabajo existen diferentes demandas y ofertas que plantean dificultades y amenazas. La sobrecarga de trabajo que no puede ser asimilada desencadena un desequilibrio físico y mental que termina en una baja productividad, pero también con consecuencias negativas en la salud del individuo. Este estado corresponde a las características del estrés negativo también denominado DISTRES
La empresa SoluStress se especializara en técnicas cognitivas para reducir y prevenir el denominado DISTRES
 
 
c)  Consecuencias en la productividad de una empresa
En la actualidad existe  un creciente reconocimiento de que los casos de estrés negativo en el trabajo tienen consecuencias indeseables para las empresas y para la salud de sus empleados. Empleadores y gobiernos están percibiendo cada vez más los altos costes del estrés en términos del daño financiero infringido sobre las empresas individuales y sobre la economía en general, a través de la enfermedad de los empleados, una pobre productividad, el incremento en el número de jornadas laborales perdidas, la movilidad laboral y los accidentes laborales.
Respecto a la pérdida de jornadas laborales y a medida de ejemplo podemos mencionar que se han hecho evaluaciones para España del coste que conlleva la existencia de entornos laborales estresantes. Se estima modelos econométricos que permiten cuantificar el comportamiento diferencial de los asalariados estresados frente a las ausencias laborales y se traducen tales diferencias detectadas en términos monetarios. Las estimaciones sitúan la factura por jornadas laborales perdidas atribuible al estrés laboral en el año 2004 en el 0,11% del PIB español. 
 
Los siguientes cuadros nos pueden ilustrar con mayor claridad la situación:
 
[image: ]Cuadro N° 3.18 Estimación del número de jornadas laborales perdidas en España Total y por estrés laboral. Período 1999-2004
 
 
 
 
* Datos obtenidos de la Encuesta de Población Activa (INE). Fuente: Elaboración propia a partir de ISSP (1997) y ECVT (1999-2004). 
Fuente: GAMERO, Carlos: 2010
 
Cuadro N° 3.19
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Fuente: GAMERO, Carlos: 2010


Cuadro N° 3.20
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Fuente: GAMERO, Carlos: 2010
 
d)  Causas, efectos y fases del Estrés Laboral
Causas del Estrés Laboral:
-                 Tareas, desagradables, monótonas, falta de variedad.
-                 Excesos en volumen y ritmo de trabajo.
-                 Falta de control y participación en la toma de decisiones.
-                 Inseguridad laboral, actividad poco valorada, exceso o carencia de capacidades para el puesto, papel indefinido.
-                 Malas relaciones con los compañeros, intimidación acoso y violencia, trabajo aislado y solitario.
-                 Mala comunicación, liderazgo inadecuado.
Efectos del Estrés Laboral:
En el INDIVIDUO:
-                      Esta angustiado e irritable
-                      No se concentra
-                      Tiene dificultades para pensar y tomar decisiones
-                      Tiene problemas físicos graves como: 
-                      Cardiopatías, trastornos digestivos, aumento de la tensión arterial y dolor de cabeza, trastornos musculo - esqueléticos.
 
En la EMPRESA:
-                      Aumento de ausentismo, menor dedicación al trabajo, aumento de rotación.
-                      Deterioro del rendimiento, y la productividad, gasto financiero.
-                      Aumento de las prácticas laborales poco seguras y de las tasas de accidentes.
-                      Aumento de quejas de usuarios y clientes.
-                      Aumento de problemas legales, demandas del personal que sufre estrés.
-                      Deterioro del clima laboral y de la imagen institucional.
Fases del Estrés Laboral (www.uso.es).
i)     Fase de alarma
-                      Movilización de las defensas del organismo
-                      Aumento de la frecuencia cardiaca
-                      Se contrae el bazo, liberándose gran cantidad de glóbulos rojos
-                      Redistribución de la sangre, que abandona la piel para acudir a músculos, cerebro y corazón.
-                      Aumenta la capacidad respiratoria
-                      Se produce dilatación de las pupilas
-                      Aumenta la coagulación de la sangre
-                      Aumenta el número de linfocitos (defensas)
 
Fase de resistencia
Cuando la exposición a los factores estresores continúa, lo cual es frecuente en la vida laboral, el organismo no tiene tiempo para recuperarse; sin embargo, se mantiene reaccionando para tratar de hacer frente a la situación.
 
Cuando el estímulo es excesivamente prolongado o alcanza una gran intensidad y el individuo  es incapaz  de  rechazarlo, eliminarlo o superarlo, aparece la fase de agotamiento.
 
ii)  Fase de agotamiento
[image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ]Tras una exposición larga y continuada a factores estresantes, la energía de adaptación se agota, por lo que el organismo no es capaz de mantener un equilibrio y de resistir la situación. El individuo entra entonces en un estado que puede desembocar en alteraciones graves.
 
e)  Diagnóstico y evaluación del Estrés 
Según El Estrés y el Riesgo para la Salud, se tienen las siguientes Técnicas: 
-       Técnicas electromiográficas
Con la electromiografía se puede  valorar indirectamente la tensión  muscular. Se realizan en la musculatura  frontal y en el paquete muscular cervical.
 
-       Técnicas electro dérmicas
Para saber el funcionamiento de las glándulas sudoríparas  se mide el grado de sudoración.
El incremento de la sudoración  en situación de estrés se mide en plantas de pies y palmas  de las manos,  siendo  el sudor  el que  activa el mecanismo estresor.
 
-       Técnicas Cardiovasculares
Se pueden objetivar las alteraciones  que sufren algunas  constantes cardio- circulatorias:
·      Aumento de ritmo cardíaco
·      Aumento  de la tensión  arterial (sistólica)
·      Disminución de la temperatura de la piel
 
-       Técnicas endocrinas
[image: ][image: ]Ante una situación de estrés se ha observado, después  de realizar análisis hormonales, las variaciones que  sufren  algunas hormonas, partiendo del nivel basal  a las situaciones  de  estrés,  objetivándose un  aumento de  las mismas
 
f)    Soluciones al Estrés Laboral
Si bien, existen diversas técnicas y tratamientos para solucionar los problemas de estrés es importante que las Empresas presten atención al problema y planteen estrategias para su control:
 
1.  Compromiso de la dirección, concienciación sobre el fenómeno.
2.  Identificación, análisis y valoración de las causas que pueden provocar el estrés (sobrecarga de trabajo, repetitividad del trabajo, falta de participación, ambigüedad rol, etc.)
3.  Estudio y propuesta de soluciones
4.  Diseñar la intervención (cómo, dónde, cuándo, quién)
5.  Llevar a cabo la intervención y una vez llevada a cabo habría que hacer un seguimiento para comprobar que las medidas adoptadas son adecuadas y suficientes para reducir o eliminar el estrés.
 
Técnicas para la prevención y reducción del Estrés:
-                 Las técnicas se pueden clasificar en:
-                 Generales. Tienen el objetivo de incrementar en el individuo una serie de recursos personales de carácter genérico para hacer frente al estrés.
-                 Cognitivas. Su finalidad sería cambiar la forma de ver la situación (la percepción, la interpretación y evaluación del problema y de los recursos propios).
-                 Fisiológicas. Están encaminadas a reducir la activación fisiológica y el malestar emocional y físico consiguiente.
-                 Conductuales. Tienen como fin el promover conductas adaptativas: dotar al individuo de una serie de estrategias de comportamiento que le ayuden a afrontar un problema.
 
En la publicación El Estrés y el Riesgo para la Salud, se plantea los siguientes tratamientos para el Estrés:
 
Relajación:
Es uno de los métodos más  tradicionales en el tratamiento del estrés. El más sencillo e inocuo es el método JACOBSON. Este método consiste en contraer  los músculos de una región para luego relajarlos hasta conseguir una relajación profunda. De esta forma el individuo distingue perfectamente entre  tensión y relajación.
 
Control de la Respiración:
El control de la respiración se ha utilizado desde  antiguo. En la religión hindú se utiliza para las distintas posturas de yoga. También es fundamental en las artes marciales para conseguir mayor concentración.
Para algunos investigadores  en la materia la respiración sirve para  controlar  el estrés, para otros es una técnica que sirve para contrarrestar los efectos negativos del estrés.
 
Meditación:
La cual se basa en focalizar o concentrarse en frases, movimientos rítmicos e imágenes. En la actualidad se utiliza la Meditación trascendental, que  es una técnica adaptada de ciertas religiones orientales
 
Psicoterapia:
Basada  en  la palabra  y en la relación médico -  paciente.  Se utiliza en psiquiatría.
 
Tratamiento Farmacológico:
Si el estrés  es muy importante y la sintomatología comienza  a deteriorar algún órgano  de la persona, tenemos que recurrir a la medicación para evitar que el problema  se complique.
3.6.3               Análisis normativo y legal
No existe una normativa específica que regularice la actividad a la que se propone una Empresa de Servicios relacionado al Estrés Laboral. Los pasos y  normativa aplicable es la siguiente:
 
·      Elaboración de la Minuta de Constitución de la Empresa
La Minuta será un documento firmado por un abogado y por los socios que será presentado ante un notario para su elevación a escritura pública (SUNARP). La Minuta estará conformada por el tipo de sociedad, los estatutos que la rigen, datos de los representantes, facultades de los mismos y el tipo de aportes que van a realizar. 
 
ü      Reserva de Nombre en Registros Públicos
Realizar la búsqueda mercantil para retener el nombre de la razón social, en Registros Públicos de Lima y Callao 
ü      Documentos Personales
Fotocopia simple y legible del Documento Nacional de Identidad del Titular y/o cada uno de los socios y sus cónyuges, en caso de ser casados.
ü      Descripción de la Actividad Económica
Identificar y describir las ACTIVIDADES que va a desarrollar la empresa a constituir.
ü      Estatutos 
Se debe preparar  el Estatuto que regirá a la empresa, en el cual estará detallado el régimen del directorio, la gerencia, la junta general, los deberes y derechos de los socios y accionistas.
ü      Capital Social
Indicar el CAPITAL SOCIAL a aportar, especificando el aporte por cada socio. Que puede ser:
- Bienes Dinerarios (efectivo), apertura de un depósito en una Cuenta Corriente Bancaria a nombre de la empresa
- Bienes No Dinerarios (muebles, enseres, maquinarias y equipos), mediante un Informe de Valoración.
 
·      Escritura Pública 
Elaboración de la Escritura Pública por un notario público para la inscripción de la empresa en Registros Públicos.
 
·      Inscripción en Registros públicos
La Empresa será registrada como Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada
 
·      Registro Único de Contribuyentes (RUC)
Se realizará la inscripción en la SUNAT y se identificará a la empresa con una numeración de 11 dígitos.
 
·      Licencia de Funcionamiento para Local
Asimismo, existen otras normas laborables aplicables que se deben considerar en el negocio, las cuales son:
 
Contratación Laboral
Decreto Supremo Nº 002-97-TR.- Texto Único Ordenado del D. Leg. Nº 728, Ley de Formación y Promoción Laboral (El Peruano: 27-03-1997)
Decreto Supremo Nº 003-97-TR.- Texto Único Ordenado del D. Leg. N° 728, Ley de Productividad y Competitividad Laboral (El Peruano: 27-03-1997)
Decreto Supremo Nº 001-96-TR.- Reglamento de Ley de Fomento del Empleo (El Peruano: 26-01-1996) 
 
Jornada de trabajo, horario y trabajo en sobretiempo
Decreto Supremo Nº 007-2002-TR.- Texto Único Ordenado de la Ley de Jornada de Trabajo, Horario y Trabajo en Sobretiempo (El Peruano: 04-07-2002)
Decreto Supremo Nº 008-2002-TR.- Reglamento del TUO de la Ley de Jornada de Trabajo, Horario y Trabajo en Sobretiempo (El Peruano: 04-07-2002) 
Decreto Supremo Nº 004-2006-TR.- Dictan disposiciones sobre el registro de control de asistencia y de salida en el régimen laboral de la actividad privada (El Peruano: 06-04-2006)
 
Modalidades formativas laborales
Ley Nº 28518.- Ley sobre modalidades formativas laborales (El Peruano: 24-05-2005)
Decreto Supremo N° 007-2005-TR.- Aprueban Reglamento de la Ley Nº 28518 "Ley sobre Modalidades Formativas Laborales" (El Peruano: 19-09-2005) 
Decreto Supremo Nº 003-2008-TR.- Dictan medidas sobre jornadas máximas de modalidades formativas reguladas por la Ley Nº 28518 así como de las prácticas pre-profesionales de Derecho y de internado en Ciencias de la Salud (El Peruano: 21-05-2008)
 
Obligaciones específicas del empleador 
Decreto Supremo Nº 039-91-TR.- Establecen el Reglamento Interno de Trabajo, que determine las condiciones que deben sujetarse los empleadores y colaboradores en el cumplimiento de sus prestaciones (El Peruano: 31-12-1991)
Resolución Ministerial N° 338-2010-TR.- Regulan la presentación por las empresas del programa de capacitación ante el Ministerio, a efectos de acceder a la deducción de las sumas invertidas en capacitación de sus colaboradores (El Peruano: 31-12-2010)
 
Régimen laboral de la micro y pequeña empresa  
Decreto Supremo Nº 007-2008-TR.- Texto Único Ordenado de La Ley De Promoción de La Competitividad, Formalización y Desarrollo de La Micro Y Pequeña Empresa y del Acceso al Empleo Decente, Ley Mype (El Peruano: 30-09-2008) 
Decreto Supremo Nº 008-2008-TR.- Reglamento Del Texto único Ordenado De La Ley De Promoción De La Competitividad, Formalización y Desarrollo De La Micro y Pequeña Empresa y Del Acceso Al Empleo Decente - Reglamento De La Ley Mype (El Peruano: 30-09-2008) 
Resolución Ministerial N° 295-2009-TR.- Aprueban el modelo "Constancia de Acreditación de Micro y Pequeña Empresa ante el Registro Nacional de la Micro y Pequeña Empresa (REMYPE)" (El Peruano: 06-10-2009)
 
Remuneraciones mínimas 
Decreto Supremo Nº 007-2012-TR.- Incrementan Remuneración Mínima de los colaboradores sujetos al régimen laboral de la actividad privada a partir del 1 de junio de 2012 (El Peruano: 17-05-2012).
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO
Ley Nº 29783.- Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo (El Peruano: 20-08-2011)
Decreto Supremo Nº 005-2012-TR.- Reglamento de la Ley Nº 29783, Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo (El Peruano: 25-04-2012) 
Resolución Ministerial Nº 375-2008-TR.- Aprueban la Norma básica de ergonomía y de procedimiento de evaluación de riesgo di ergonómico (El Peruano: 30-11-2008).
Guía Básica de Autodiagnóstico en Ergonomía para Centros Comerciales. Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo. Diciembre 2013.
 
Seguro de Vida Ley
Decreto Legislativo Nº 688.- Ley de Consolidación de Beneficios Sociales (El Peruano: 05-11-1991) 
Ley Nº 29549.- Ley que modifica el Decreto Legislativo Núm. 688, ley de consolidación de beneficios sociales (El Peruano: 03-07-2010)
 
En la actualidad  no existe una normativa específica que regularice las actividades de las Empresa de Servicios relacionados al Estrés Laboral. Sin embargo esta situación no significa una barrera para la formación de la empresa ni para el ingreso al mercado. 
Respecto a las normas laborales es importante tener en cuenta el correcto cumplimiento de la Empresa respecto a las normas legales aplicables, en especial de la Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo, que ha tomado mayor importancia en estos últimos años.
Respecto a la Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo es importante señalar  que, en el Listado de Enfermedades Profesionales (NTS Nº 068-MINSA/DGSP-V1), el estrés laboral no se encuentra  nombrado ni calificado como una enfermedad profesional.
Sin embargo, en la R.M. Nº 375-2008-TR, norma que tiene por finalidad establecer parámetros para proporcionar a los colaboradores bienestar, seguridad y mayor eficiencia en su desempeño que contribuya a una mayor eficacia y productividad empresarial se mencionan para efectos de la norma el concepto de Ergonomía:
Llamada  también  ingeniería  humana,  es  la  ciencia  que  busca  optimizar  la  interacción entre el colaborador, máquina y ambiente de trabajo con el fin de adecuar los puestos, ambientes y la empresa del trabajo a las capacidades y limitaciones de los colaboradores, con el fin de minimizar el estrés y la fatiga y con ello incrementar el rendimiento y la seguridad del colaborador.
 
Adicionalmente, el Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo, ha elaborado la “Guía Básica de Autodiagnóstico en Ergonomía para Centros Comerciales que está compuesta por preguntas relacionadas a los requerimientos de la norma aplicable (R.M. N° 375-2008-TR; Norma Básica de Ergonomía y de Procedimiento de Evaluación de Riesgo Disergonómico), y que si menciona al estrés laboral como una consecuencia de la exposición a riesgos asociados  para trabajos en la sección de cajas y en la sección de ventas.
Lo interesante es que el documento puede ayudarnos a sustentar adecuadamente que involucrase en la solución del estrés laboral no solo contribuirá a la eficacia y productividad de la Empresa sino que permitirá que ésta cumpla las normas establecidas sobre Seguridad y Salud en el Trabajo.
 
3.7              Análisis interno - Cadena de valor 
La cadena de valor de una empresa y la forma en que desempeñan sus actividades individuales son un reflejo de su historia, de su estrategia, de su enfoque para implementar la estrategia y las economías fundamentales para las actividades mismas. A continuación en la Figura N° 3.7 se muestran las actividades del negocio representada en su cadena de valor.
 
Con la cadena de valor mostrada, se puede diagnosticar la ventaja competitiva que tiene, la cual será analizada en el FODA.

Figura N° 3.7 Cadena de valor del negocio
	INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL
Finanzas y Contabilidad, Planificación, Control y Legal.

	ADMINISTRACIÓN DE RRHH
Búsqueda, contratación y reclutamiento de personal, programación y ejecución de la formación y capacitación, evaluación de desempeño, determinación de la remuneración, compensaciones, bonos e incentivos, evaluación del clima laboral.

	DESARROLLO TECNOLÓGICO
Investigación de nuevos métodos en tratamientos, mantenimiento de la base de datos, sistematización de procesos, mantenimiento de las redes sociales, páginas web, elaboración de procedimientos, adecuación para certificaciones, mantenimiento de las comunicaciones.

	ABASTECIMIENTO
[image: ]Control, determinación y compra de productos, insumos, equipos muebles.

	LOGISTICA INTERNA
·   Recepción, almacenamiento y separación de productos, equipos (masajeadores, esencias,  camillas, toallas, guantes, decartables, etc.). 
·   Disposición eficiente del material comprado en el almacén.
·   Despacho de productos, insumos y equipos para el servicio.
	OPERACIONES
·   Análisis y verificación del espacio físico en las instalaciones del cliente.
·   Instalación de equipamiento necesario para el servicio.
·   Determinación del personal necesario.
·   Traslado de personal
·   Prestación de los servicios hasta la satisfacción del cliente. 
·   Desinstalación de equipamiento utilizado en el servicio.
	COMERCIAL
·   Captación y visita a potenciales clientes 
·   Presentación de propuesta técnica y económica de los servicios. 
·   Desarrollo de paquetes promocionales 
·   Desarrollo de publicidad del servicio en redes sociales, pagina web, ferias empresariales, revistas, periódicos, etc.
·   Desarrollo de alianzas estratégicas.
·   Programación de servicios
	SERVICIOS POSTVENTA
·   Atención de las consultas y reclamos de los clientes.
·   Evaluación de la satisfacción del cliente.
·   Servicios de valor agregado.



3.8              FODA 
El FODA es obtenido del análisis interno y externo realizado en los numerales anteriores, el cual se muestra en el cuadro N° 3.8
Cuadro N° 3.8 FODA
	 
	FORTALEZAS
	DEBILIDADES

	 
	·   Modelo de negocio distinto
·   Diseño de tratamientos de acuerdo a la necesidad del cliente
·   Variedad de servicios
·   Innovación en nuevos servicios
	·  Marca no posicionado en el mercado
·  Poca experiencia en el negocio 
·  Poca capacidad financiera 
·  Cultura por desarrollar

	OPORTUNIDADES
	FORTALEZAS/OPORTUNIDADES
	DEBILIDADES / OPORTUNIDADES

	·  Grupo objetivo desatendido.
·  Proyección favorable  de crecimiento económico del Perú.
·  Aumento de la valoración por el bienestar del colaborador.
·  Interés de las empresas por incremento de la productividad, clima laboral, disminución de accidentes.
·  Legislación vigente exige prevención y mitigación de riesgos sobre enfermedades ocupacionales
·  Incremento de nuevas empresas
·  Exigencias de los colaboradores por mejores condiciones laborales
·  Utilización de redes sociales y web para promocionar empresas
·  Estudios comprueban que el estrés laboral es mayor en personas que atienden al público.
 
	·  Identificar las necesidades específicas de los clientes mediante diagnósticos y presentar propuesta de servicio.
·  Elaborar una propuesta de servicio que demuestre beneficio en el cliente y en el bienestar del colaborador  
·  Concientizar a las empresas de la exigencia e importancia de la reglamentación actual respecto a las enfermedades ocupacionales.
·  Desarrollar página web y redes sociales para publicitar y mostrar los servicios y promociones del negocio, así como para brindar información actual de salud ocupacional y testimonios de servicios éxitos a empresas y colaboradores.
·  Investigación continúa de nuevas tecnologías para disminución del estrés y desarrollo de nuevos servicios.
·  Priorizar en los planes de marketing el sector finanzas, comercio, salud, etc.  que por atender al público son más propensos a sufrir estrés laboral.
	·   Desarrollar servicios que cubran las necesidades específicas de los clientes. 
·   Desarrollar una estrategia para afianzar la marca del negocio. 
·   Elaborar una propuesta de negocio, basada en un plan estratégico que demuestre a las entidades financieras la oportunidad y rentabilidad del negocio.  
·   Elaborar un modelo de negocio atractivo y consistente, basada en un modelo freemium para incrementar la cartera de clientes. 
·   Elaborar propuestas atractivas a empresas grandes para captarlos como clientes y luego sirvan como referencia en nuestra cartera (colgarse de marcas posicionadas para hacer conocida nuestra marca).
·   Investigación continúa de nuevas tecnologías para disminución del estrés y desarrollo de nuevos servicios. 

	AMENAZAS
	FORTALEZAS/AMENAZAS
	DEBILIDADES/AMENAZAS

	·       Imitación del modelo de negocio.
·       Aparición de productos sustitutos
·       Rotación del personal y poca disponibilidad de personal especializado 
·       Aparición de nuevas empresas competidoras
	·       Establecer un negocio con planes de contingencia.
·       Ofrecer una propuesta diferenciada, rediseñar el servicio ofrecido y el modelo de negocio, brindando mayor valor agregado.
·       Basarse en la fidelización de los clientes  ofreciendo productos novedosos.
·       Investigación continúa de nuevas tecnologías para disminución del estrés y desarrollo de nuevos servicios.
·       Formación y capacitación constante de nuevo personal.
	·       Formación y capacitación del personal constantemente.
·       Buscar diferenciarse en la gama de servicios.
·       Desarrollar una cultura de pertenencia en la empresa.
·       Investigación continúa de nuevas tecnologías para disminución del estrés y desarrollo de nuevos servicios


 
 
3.9              Plan de marketing
El plan de marketing elaborado en este plan de negocio tiene un enfoque Business to Business, es decir con clientes que son empresas y/o corporaciones, para lo cual se ha considerado conceptos como enfoque por clientes y no por productos, demanda derivada, decisiones de compra del servicio más complejas que el que se presenta en el marketing tradicional, y que el tiempo de maduración de la venta puede durar en algunos casos hasta un año.
En este plan de marketing se ha considerado también las características de los compradores industriales (empresas) en donde se tienen características como calificación técnica, compra más racional,  múltiples influencias para la decisión de compra, entre otras.
En la parte de la promoción, se considera características como énfasis en venta personal,  vendedores con perfil técnico, publicidad enfatizada a informar hechos, entre otras.
Por el lado del precio, se considera las características como el mecanismo de licitaciones, negociación, calidad y confiabilidad que a veces suelen ser más importantes que el precio, y los financiamientos.
En el servicio (producto) se ha considerado características como la naturaleza técnica, especificaciones detallas, importancia del servicio, rapidez y seguridad de la atención.
Por el lado de los canales de distribución se considera que son más cortos y directos y se debe disponer un mayor esfuerzo en la venta.
Asimismo, se ha considerado un concepto importante en Business to Business como es la Unidad de Toma de Decisiones (DMU), cuyas partes son: el iniciador, el portero, el usuario, el influyente, el decisor y el comprador: en esta clase de marketing, es necesario conocer quiénes son estos elementos, que objetivos tienen y bajo qué criterios evalúan.
Finalmente, se incluyen los factores que condicionan la compra institucional o de las empresas, como son: el efecto fuente, el mensaje de ventas, el efecto presentación, el rol del decisor, el grado de riesgo de la decisión, y la relación del comprador y vendedor.
 
3.9.1              Análisis del mercado
Este proyecto de desarrollo empresarial se basa a una innovadora propuesta de brindar servicios para el manejo del estrés de los colaboradores de las empresas, estableciendo una nueva alternativa para incrementar la productividad y el clima laboral en las empresas. 
Este mercado es relativamente pequeño en el país, pero con gran potencial de crecimiento, es un servicio que se brinda a las empresas, por lo tanto, no se dispone de mucha información del mercado.   
Sin embargo, lo que sí está más desarrollado es el mercado de servicios para el tratamiento del estrés al público en general, basado en servicios de masajes terapéuticos en todas sus modalidades, los cuales son brindados por Spas o salones de masajes relajantes.  
Para nuestro análisis, dado que no hay datos más específicos del sector planteado, se considerará la información del mercado de masajes al público en general.
Según la información contenida en el Informe de Clasificación Industrial Internacional Uniforme de todas las Actividades Económicas del INEI, el sector al que pertenece el mercado de masajes se muestra en el Cuadro N° 3.9.
 
 
Cuadro N° 3.9  División, Grupo y Clase al que pertenece el mercado de masajes
	División: 96 - Otras actividades de servicios personales
	Esta división comprende todas las actividades de servicios no clasificadas en otra parte. Se incluyen, en particular, servicios tales como el lavado y la limpieza (incluida la limpieza en seco) de productos textiles y de piel, los servicios de peluquería y otros tratamientos de belleza, y las pompas fúnebres y actividades conexas.

	Grupo: 960 - Otras actividades de servicios personales

	Clase: 9602 - Peluquería y otros tratamientos de belleza
	Esta clase comprende las siguientes actividades:
·      Lavado, corte, recorte, peinado, teñido, coloración, ondulación y alisado del cabello y otras actividades similares para hombres y mujeres.
·      Afeitado y recorte de la barba.
·      Masajes faciales, manicura y pedicura, maquillaje, etc.

	Clase: 9609 - Otras actividades de servicios personales n.c.p.
	Esta clase comprende las siguientes actividades:
·      Actividades de baños turcos, saunas y baños de vapor, solarios, salones de adelgazamiento, salones de masaje, etcétera.
·      Otros


 
Como se aprecia, el mercado de masajes relajantes forman parte de la División 96 que está relacionada a “Otros Servicios”, y de acuerdo a la información del INEI, esta División en su conjunto ha evolucionado según se muestra en la Figura N° 3.8.
 
Figura N° 3.8 Evolución del PBI de “Otros Servicios”
[image: ]
Fuente: INEI y BCRP. Tcuadro_07 Elaboración: Propia
 
Se puede apreciar que esta División de “Otros Servicios” ha crecido de forma permanente año a año, incrementándose desde el 2009 hasta el 2014 de un valor de 31,413.45 millones de nuevos soles (primer trimestre de 2009) a 47,411.15 (tercer trimestre de 2014).
Tal como se está planteando esta idea de negocio, podemos afirmar que el ciclo de vida de este servicio o mercado se encuentra en la etapa inicial y se está desarrollando, dado que es un modelo nuevo ofrecido a empresas.
En la Figura N° 3.9 se aprecia el crecimiento del mercado de “Otros Servicios”, de forma mensual, con lo cual se muestra la estacionalidad de este sector, se aprecia que  se dispone de picos de incremento del servicio durante el mes de diciembre, hecho que se repite durante todos los años mostrados, con lo cual podemos concluir que existe cierta periodicidad a ser aprovechada.
 
Figura N° 3.9 Evolución del PBI de “Otros Servicios” mensual
[image: ]Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática, Ministerio de Agricultura, Ministerio de Energía y Minas y Ministerio de la Producción, Cuadro NC_063
Elaboración: Propia
Asimismo, para este caso se ha elaborado la correlación que tiene el PBI del país con el sector “Otros Servicios”, obteniendo un R2 igual a 0.93, lo que significa que la correlación entre estos dos indicadores es adecuada para evaluar los crecimientos. La formulación se muestra en la Figura N° 3.10.
 
Figura N° 3.10 Formulación de correlación
[image: ]
 
En la Figura N° 3.11 se muestra la proyección del PBI, la cual se ha realizado utilizando tendencias del software Microsoft Excel. Los resultados de la proyección demuestran que el PBI crecerá hasta un valor de 181 473 millones de nuevos soles en el tercer trimestre de año 2025.
 
 
 
 
Figura N° 3.11 Proyección del PBI
[image: ]
Elaboración: Propia
 
Del mismo modo, se ha utilizado la proyección del PBI y la correlación entre estos dos indicadores, para realizar la proyección de la actividad económica de “Otros Servicios”, tal como se muestra en la Figura N° 3.12.
Como se aprecia, la actividad “Otros Servicios” presenta también un crecimiento, llegando al tercer trimestre del año 2025 a un valor de 21 515 millones de nuevos soles.  
 
 
Figura N° 3.12 Proyección de Otros Servicios
[image: ]
Elaboración: Propia
 
El mercado al que SoluStress está enfocado es el mercado conformado por aquellas empresas cuyo interés es la responsabilidad con el bienestar de sus colaboradores, las cuales continuamente participan y pertenecen a programas como son las empresas Peru2021 y Great place to Work. 
Perú2021 desataca y premia el desarrollo de proyectos en 7 categorías, tales como: Comunidad, Ambiente, Gobierno y Sociedad Civil, Colaboradores, Proveedores, Clientes y Multistakeholders. En el año 2010, 26 empresas se presentaron al galardón, en el año 2011, fueron 45 empresas, para el año 2014 fueron un promedio de 100 empresas las que participaron en la premiación, de las cuales 67 fueron premiadas en alguna de las categorías de los programas.
Por otro lado, Great Place to Work, fomenta y premia el cumplimiento de los siguientes valores: Confianza, Respecto, Imparcialidad, Orgullo, Camaradería, Honestidad y Ética, queriendo hacer sentir al colaborador como en casa. En América Latina son 2218 empresas que participan en Great Place to Work, lo que representa 3 millones de empleados que se ven beneficiados.
En el año 2014, en el Perú participaron en esta premiación 183 empresas, lo que significa 143,857 colaboradores beneficiados con compañías que tiene el interés de mejorar las condiciones laborales y beneficiarse de las grandes ventajas a que esto lleva.
 
Figura N° 3.13 Evolución y crecimiento de empresas participantes en Great Place to Work
[image: ]
Elaboración: Propia
 
Basado en el desarrollo que tiene Great Place to Work en el Perú, en la Figura N° 3.13 se puede apreciar cómo ha evolucionado la participación de las empresas en este tema, las cuales como lo hemos indicado seria la evolución y crecimiento de nuestro mercado objetivo. 
Con esta información se ha proyectado la tendencia del crecimiento de este mercado objetivo para SoluStress, la cual se muestra en la Figura N° 3.14. Como se aprecia, el crecimiento al año 2024 indica que se tendrían 294 empresas que participarían en Great Place to Work en el Perú.
 
Figura N° 3.14 Proyección del crecimiento de empresas participantes en Great Place to Work
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	Proyección con Línea de tendencia Lineal

	#
	Año
	# empresas
	Proyectado
	Variación

	1
	2008
	122
	 
	0%

	2
	2009
	116
	 
	-5%

	3
	2010
	140
	 
	21%

	4
	2011
	160
	 
	14%

	5
	2012
	175
	 
	9%

	6
	2013
	161
	 
	-8%

	7
	2014
	183
	 
	14%

	8
	2015
	 
	195
	7%

	9
	2016
	 
	206
	6%

	10
	2017
	 
	217
	5%

	11
	2018
	 
	228
	5%

	12
	2019
	 
	239
	5%

	13
	2020
	 
	250
	5%

	14
	2021
	 
	261
	4%

	15
	2022
	 
	272
	4%

	16
	2023
	 
	283
	4%

	17
	2024
	 
	294
	4%


 
Elaboración: Propia
 
La segmentación considera a empresas privadas ubicadas en el Perú, de capitales nacionales o extranjeros y que participen en programas de responsabilidad social. Asimismo, se considera empresas con mas de 100 colaboradores y con ventas anuales mayores a 1700 UIT, considerando para esta clasificación la Ley 30056 “Ley que modifica diversas leyes para facilitar la inversión, impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial” del 2 de julio de 2013, y el Reporte de Estadísticas de la Micro, Pequeña y Mediana Empresa del 2012 del Ministerios de Producción, la cual se muestra en el Cuadro N° 3.10.
 
Cuadro N° 3.10  Clasificación de empresa por ventas y número de empleados
	Tipo de empresa
	Empleados
	Equivalente a ventas máximas
anuales en UIT

	Microempresa
	1-10
	hasta 150

	Pequeña empresa
	11-100
	hasta 1700

	Mediana empresa
	101 – 200
	Hasta 2300 UIT

	Gran empresa
	>200
	>2300 UIT


 
Fuente: Ley 30056 “Ley que modifica diversas leyes para facilitar la inversión, impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial” del 2 de julio de 2013, y el Reporte de Estadísticas de la Micro, Pequeña y Mediana Empresa del 2012 del Ministerios de Producción
 
3.9.2              Análisis competitivo
El análisis de las capacidades y debilidades de la empresa versus los principales competidores se realizó en el numeral 3.6, 3.7 y 3.8 del presente plan de negocio.
 
3.9.3              Estrategia comercial
Luego de tener los resultados del análisis de mercado y del análisis competitivo, se desarrolla la estrategia comercial a utilizar en el que se detalla cómo será el servicio, el precio, la publicidad, la distribución y la fuerza de ventas.
   
3.9.3.1              Servicio  
El negocio propuesto cuenta con diversos servicios para las empresas, las cuales se efectuarán in-house (en las instalaciones de las empresas) bajo la marca SoluStress en base a tratamientos (grupo de servicios) y/o servicios individuales, que incluyen un diagnóstico del nivel de estrés de los colaboradores y las alternativas de servicio de acuerdo a sus necesidades. 
En el Cuadro N° 3.11 se muestra los beneficios funcionales y emocionales de cada servicio ofrecido.
 

Cuadro N° 3.11 Beneficios funcionales y emocionales de los servicios
	Tipo
	Servicios
	Descripción
	Beneficios funcionales
	Beneficios emocionales

	Alfa
	Sonidos de la naturaleza
	Selecta serie de sonidos de la naturaleza en alta fidelidad desarrollada en un ambiente adecuado, que transporta a esferas donde reina la naturaleza.
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la concentración
Mejora de relaciones interpersonales
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía

	Relaja tus sentidos
	Sistema audio visual que permite disfrutar impresionantes videos de diferentes lugares del planeta acompañada de sonidos impactantes.
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la concentración
Mejora de relaciones interpersonales
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía

	Aromaterapia
	Tratamientos con selectas esencias y aceites esenciales de propiedades relajantes y calmantes extraídos de la flora.  
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la concentración
Mejora de relaciones interpersonales
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía

	Corporal
	Reflexología
	Terapia ancestral que consiste en la aplicación de presión en áreas reflejas de las manos o pies produciendo efectos específicos en otros órganos del cuerpo.
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la concentración
Mejora de relaciones interpersonales.
Mejora de sistema circulatorio
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía
Sensación de vitalidad

	Acupuntura
	Técnica ancestral china que consiste en introducir agujas en los puntos nerviosos produciendo efectos específicos en otros órganos del cuerpo.
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la concentración
Mejora de relaciones interpersonales.
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía
Sensación de vitalidad

	Masajes
	Técnica que consiste en ejercer presión y fricción en la piel y en los principales músculos, para aliviar contracturas y dolores musculares, así como estimulando el sistema nervioso central.
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la concentración
Mejora de relaciones interpersonales.
Mejora de la productividad
Disminuye dolores musculares
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía
Sensación de vitalidad

	Sillas masajeadoras
	Las sillas masajeadoras simulan un masaje corporal, siendo apropiados para lugares donde permanentemente se necesite una atención rápida.  
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la concentración
Mejora de relaciones interpersonales.
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía
Sensación de vitalidad


 
 
 
	Meditación
	Yoga
	Disciplina física y mental asociada a las prácticas de la meditación, con ejercicios de estiramiento y de autocontrol que permiten equilibrar mente y cuerpo.
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la concentración
Mejora de relaciones interpersonales.
Mejora de la productividad
Mejora el trabajo grupal
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía
Sensación de vitalidad
Sensación de compañerismo

	Reiki
	Técnica de imposición de manos cuyo principio es canalizar la energía del universo a diversas las zonas del cuerpo, equilibrando mente y cuerpo.
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sensación de vitalidad

	Entretenimiento
	Ejercicios cardiovasculares
	Serie de ejercicios dirigidos por un entrenador calificado a un grupo de personas, de acuerdo a su condición física.
 
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la concentración
Mejora de relaciones interpersonales.
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía
Sensación de vitalidad

	Sesiones grupales anti-estrés
	Juegos tipo búsqueda del tesoro y painting, que propician el trabajo en equipo y consecución de objetivos grupales.
	Relax del sistema nervioso
Mejora de la concentración
Mejora de relaciones interpersonales.
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía
Sensación de vitalidad

	Consejería
	Psicología positiva
	Psicólogos especialmente preparados aconsejaran en cómo manejar las situaciones laborales y problemas personales del día a día.
	Relax del sistema nervioso
Mejora de relaciones interpersonales.
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía
Sensación de ser comprendidos y comprenderse

	Charlas para mejorar la calidad de vida
	Charlas al personal sobre cómo evitar y combatir el estrés, tales como administración del tiempo, organización, motivación, coaching, entre otros.
	Relax del sistema nervioso
Mejora de relaciones interpersonales.
Mejora de la productividad
	Sensación de bienestar
Sentimiento de armonía
Sensación de ser comprendidos y comprenderse

	Ambientación
	Ergonomía y diseño ambiental
	Un equipo especialmente capacitado ayudará a desarrollar y mejorar los ambientes de trabajo, de tal forma que sean menos estresantes y más ergonómicos.
	Mejora de la productividad
Mejora postura del cuerpo
Mejora la efectividad de actividades
Disminución de estrés por mala postura
	Sensación de bienestar
Sensación de ser comprendidos y comprenderse


 

a)                      Paquete Free
La estrategia comercial consiste en ofrecer a las empresas un Paquete Free para un grupo reducido de sus colaboradores, el cual consta de lo siguiente:
Cuadro N° 3.12  Paquete Free
	Paquetes
	Detalle
	Periodicidad

	Paquete Free
	-  2 servicios a escoger por el Cliente
-  Diagnóstico profesional
	2 días


 
Finalizado el servicio free, se presentará al cliente los resultados del diagnóstico de la muestra. Asimismo, se incluirá una propuesta económica para el tratamiento del total de colaboradores de la empresa, la cual incluye:
·      Diagnostico al 100% de los colaboradores para clasificarlos según el nivel de estrés. Cada nivel de estrés está asociado a los tratamientos mostrados en Cuadro N° 3.14. 
·      Aplicación del tratamiento al 100% de los colaboradores
·      Precios por los tratamientos
·      Monitoreo continuo del nivel de estrés de los colaboradores 
·      Precios de servicios adicionales a solicitud del cliente  
 
b)                      Tratamientos
Los servicios ofrecidos por SoluStress son esencialmente tres: tratamiento recuperación, tratamiento equilibrio y tratamiento motivación, los cuales se describen de forma detalla en el cuadro N° 3.13. 
Cuadro N° 3.13  Tratamientos de servicios
	Tratamientos  
	Detalle
	Posicionamiento
	Periodicidad

	Tratamiento Recuperación
	12 Ejercicio Cardiovascular +       6 Psicología Positiva +                 4 reflexología + 2 masaje 
	Especialmente diseñado para colaboradores con altos niveles de estrés. Este tratamiento reduce el estrés mejorando la productividad y clima laboral. Asimismo, prepara al colaborador para recibir el tratamiento equilibrio.
	Trimestral

	Tratamiento Equilibrio
	12 Ejercicio Cardiovascular + 4 Aromaterapia + 4 reflexología + 4 masaje 
	Diseñado para colaboradores con niveles de estrés intermedio. Este tratamiento  mitiga el estrés hasta conseguir el equilibrio,  mejorando a un más el desempeño y clima laboral. Asimismo, prepara al colaborador para recibir el tratamiento motivación.
	Trimestral

	Tratamiento Motivación
	4 Relaja tus sentidos +
6 Reiki + 6 Yoga + 4 Silla + 4 Charla para mejorar la vida 
 
	Diseñado para colaboradores equilibrados. Este tratamiento  mantiene equilibrado al colaborador y lo motiva a  mejorar al máximo la productividad y la satisfacción laboral.
	Trimestral


 
Los tratamientos para cada colaborador se darán en sesiones de 30 minutos, de lunes a viernes. Asimismo, los espacios y necesidades para brindar los tratamientos estarán determinados según el área en metros cuadrados adecuados para el uso de los equipos y movimiento del personal y los usuarios. Así mismo se requerirán algunos servicios de apoyo, los mismos se encuentran descritos en el Cuadro N° 3.14.
 
Cuadro N° 3.14  Espacios físicos necesarios para los tratamientos de servicios
	 
	Metros cuadrados
	Servicios de apoyo

	Camillas por persona
	5.0
	Electricidad

	Yoga por persona
	1.0
	Electricidad

	Ejercicios Cardiovasculares
	1.0
	Electricidad

	Charlas por persona
	0.8
	Electricidad

	Psicología por persona
	1.0
	Electricidad


 
c)                      Ventaja Diferencial
Las ventajas diferenciales de este servicio son:
·      Servicio free
·      Diagnóstico del nivel de estrés de los colaboradores
·      Tratamientos personalizados
·      Monitoreo continuo del nivel de estrés de los colaboradores
·      Variedad de servicios y tratamientos
·      Servicios adicionales a solicitud del cliente
 
d)                      Servicio Post Venta
El servicio post venta consiste en:
·      Reportes de las variaciones de los niveles de estrés
·      Atención a consultas de los clientes
 
e)                      Marca
La marca SoluStress busca posicionarse como una alternativa confiable e innovadora a la solución del estrés laboral, además estará establecido najo los siguientes beneficios:
·      El beneficio funcional: solución técnica para mejorar el clima laboral y la productividad de la compañía.  
·      El beneficio emocional: sentimiento de apoyo ante los problemas ocasionados por el estrés laboral.
·      El beneficio de autoexpresión: sentimiento de orgullo por usar tratamientos innovadores en los colaboradores
 
3.9.3.2              Precio 
Los precios han sido determinados haciendo un análisis de precios de mercado, cobertura de los costos operacionales y gastos administrativos, llegando a los precios definidos. Los precios de los productos se encuentran descritos en la tabla 3.15.
 
Cuadro N° 3.15  Precios de tratamientos
	Tipo
	Tarifa
	Comentarios

	Corporativa
	S/. 2.0 por minuto
	Tratamientos Motivación, Equilibrio y Recuperación

	Tratamiento Motivación
	S/. 1.9 por minuto 
	 

	Tratamiento Equilibrio
	S/. 2.0 por minuto 
	 

	Tratamiento Recuperación
	S/. 2.2 por minuto 
	 

	Servicios individuales
	Precio = 40% de margen operativo.
	 


 
3.9.3.3  Publicidad
La publicidad abarca analizar la estrategia del mensaje a utilizar y el plan de medios y distribución que se tendrá en el negocio.
 
a)  Estrategia del mensaje
La empresa pretende posicionarse como la empresa que mejor entiende el tratamiento del estrés laboral y como un gran aliado de las compañías en el desarrollo de la productividad del capital humano y de la satisfacción laboral, la cual se lograra incluyendo en el mensaje los siguientes beneficios:
·      Beneficios Funcionales: Desarrollo de la productividad del capital humano y la satisfacción laboral
·      Beneficios Emocionales: Ser entendidos y apoyados
·      Beneficios Auto – Expresión: Atender a los empleados para que se sientan mejor en el centro laboral
 
b)  Plan de medios y distribución
Los planes de medios a desarrollar serán:
·      Preparar una campaña publicitaria que será difundida en revistas empresariales y en eventos mostrando los beneficios del tratamiento y prevención del estrés laboral, como son el incremento de la productividad y mejora de la satisfacción laboral por lo menos en un 2%.
·      Ofrecer un producto promocional “freemium” para las empresas, con dos días de servicio gratuito en la empresa y elaboración de un diagnóstico para ofrecer la combinación adecuada de los productos que ofrece SoluStress.


3.9.3.4              Canal de distribución               
Debido a la naturaleza del servicio, el canal de distribución a aplicar será un canal corto, es decir, de SoluStress al Cliente.
 
a)  Objetivos del canal de distribución
Los objetivos del canal de distribución de SoluStress son los siguientes:
·      Establecer una fluida comunicación con los clientes. 
·      Negociar las cantidades de producto en tiempo y volumen necesarios para satisfacer la necesidad del cliente.
·      Promocionar los tratamientos que ofrece SoluStress de manera que se consiga la mayor ocupación de los mismos.
·      Planificar y mantener un adecuado nivel de financiamiento que permita brindar los servicios de una manera adecuada, oportuna y conseguir la mayor satisfacción del cliente.
 
b)  Plan de cobertura
El plan de cobertura se describe en la figura N° 3.16


Cuadro N° 3.16  Plan de cobertura
	Año
	Ubicación geográfica

	1
	Lima

	2
	Lima

	3
	Lima – Provincias


 
c)  Participantes y relación de los participantes
·      Vendedor: Representante de ventas de SoluStress 
·      Cliente. Empresa 
·      Decision Maker: Equipo de la empresa (cliente) responsable de tomar la decisión de adquirir el servicio.
·      Especialista: Miembro del staff de SoluStress que brindará el servicio.
·      Usuario: Persona que finalmente recibirá el servicio.
 
3.9.3.5 Fuerzas de ventas
Constituida por vendedores especialistas que ofrecerán el servicio freemium y un vendedor senior que planteará los costos de los servicios pagados al Decision Maker.
El vendedor debe identificar al Decision Maker y ofrecer los beneficios del servicio y solicitar acepte un paquete freemium, y antes de culminar el mismo, entregar el diagnóstico y lograr la aceptación del cliente para tomar un servicio pagado.
Los perfiles de los vendedores deben tener las siguientes características:
·      Personas naturales
·      Conocimiento en técnicas de ventas
·      Experiencia en ventas corporativas
·      Trabajo por objetivos 
 
La motivación y remuneración de vendedores estará basado en:
·      Básico 
·      Comisión 30% por cumplimiento de metas
·      Entrenamientos
·      Premios
 
Asimismo, las funciones del área comercial serán:
·      Mantener los contactos con los clientes.
·      Negociar con los clientes los servicios a brindar y obtener Feedback sobre su nivel de satisfacción.
·      Promocionar los servicios mediante diversas estrategias y sobretodo con el sistema freemium que SoluStress tiene establecido.
·      Planificar y ejecutar las tareas de financiamiento para estimular la demanda.
 
 


 
 
 
 
 
CAPITULO 4
 
MODELO DE GESTIÓN
 
El modelo de gestión de SoluStress, se basa en los siguientes pilares:
·      Organización horizontal
·      Reclutamiento del personal basado en el cumplimiento del perfil del puesto y deseos de superación
·      Pago de remuneraciones con bonos y parte de sueldo variable según resultados
·      Actividades de motivación a los colaboradores
·      Procesos claramente establecidos
·      Sistema de gestión de calidad formalmente establecido
 
4.1              Estructura organizacional 
El flujo comercial que SoluStress a determinado es un flujo simple y ágil, el cual busca atender de una manera dinámica y proactiva a sus clientes, donde la relación costo beneficio y concepto de oportunidad son las piezas claves para crecer y mantenerse en un mercado cada vez más demandante.
 
4.1.1              Flujo comercial 
La estructura organizacional basada en el flujo comercial de Solustress es una estructura simple y muy plana:
 
Figura N° 4.1 Flujo comercial

4.1.2              Organigrama
El organigrama de SoluStress se encuentra descrito líneas abajo.
 
Figura N° 4.2  Organigrama

 
4.2              Principales procesos de la empresa
Los principales procesos de la empresa son los siguientes:
·      Gerencial 
·      Comercial 
·      Operaciones
·      Administración
 
Siendo las responsabilidades asociadas a cada uno, las siguientes:
 
·      Gerencial
o     Aprobación de presupuestos
o     Aprobación de nuevos servicios 
o     Aprobación de contratos con clientes y proveedores
o     Responsable de los resultados de la empresa
 
·      Comercial 
o     Preparación del presupuesto de ventas
o     Preparación de las estrategias comerciales
o     Contactar a potenciales clientes y ofrecer nuevos servicios
o     Preparación de cotizaciones a los clientes
o     Desarrollar nuevos servicios 
o     Facturación de los servicios 
o     Servicio al cliente
 
·      Operaciones
o     Programación de personal y servicios
o     Logística para la prestación del servicio
o     Elaboración y control de presupuestos de operación
o     Diagnósticos FREMIUM y periódico del nivel de estrés de los colaboradores de los clientes 
 
·      Control de calidad 
o     Verificación de cumplimiento de procedimientos en las áreas de comercial y operaciones
o     Elaborar recomendaciones para mejora de procesos
 
·      Administración
o     Contabilidad y finanzas
o     Contratación de nuevo personal
o     Asesoría legal
o     Pago de servicios, RRHH y mantenimiento del local
o     Créditos y cobranzas
o     Centraliza los planes de entrenamiento al personal
 
4.3              Proceso de selección y formación de personal 
SoluStress contará con perfiles de empleados y descripciones de cargos, tanto para la contratación como para el desarrollo de las actividades del personal, de manera que se consigan las mayores sinergias y evitar duplicidad de funciones. 
En el proceso de selección se debe tener en cuenta:
·      Justificación del cargo
·      Descripción del cargo
·      Perfil y deseos de superación
·      Misión
·      Alcance
·      Orden, importancia y relación de trabajo individual, en el áreas y con otras áreas o unidades del negocio
·      Competencias
·      Conocimientos
·      Experiencia
·      Métricas de control
·      Nivel de mando
·      Costos del cargo
Así mismo la empresa ha determinado que la formación del personal contratado se dará en tres niveles:
 
·      Capacitación al personal nuevo
El cual consta de una inducción en la misión, visión y políticas de la empresa, en procedimientos específicos del puesto y entrenamiento práctico y supervisado en el puesto de trabajo.
·      Capacitación continua
Se divide en dos niveles: 1) Capacitaciones generales a todo el personal, de acuerdo al plan de capacitación anual 2) Capacitación específica al puesto de trabajo, de acuerdo al plan de capacitación anual del área de trabajo.
·      Capacitación externa 
Personal debidamente justificado para el desarrollo de la empresa y en preparación a promociones de puestos, será capacitado en empresas de reconocida trayectoria.
              
4.4              Remuneraciones
SoluStress ha establecido un sistema de remuneraciones que costa de dos componentes, sueldo básico y sueldo variable o bono, los cuales se aplican de  acuerdo al puesto de trabajo. Los sueldos que ofrece SoluStress se encuentran  dentro del promedio del mercado. 
Los sueldos básicos y variables se aplicarán tal como se describe en el Cuadro N° 4.1.
Cuadro N° 4.1  Plan de cobertura
	Tipo de colaborador
	Sueldo Básico
	Bono o Variable

	Jefaturas
	100%
	Bono de hasta 2 sueldo anual por cumplimiento de objetivos

	Empleados
	100%
	Bono de hasta 1 sueldo anual por cumplimiento de objetivos


 
4.5              Motivación
Dentro de las actividades que realiza la empresa para motivar al personal podemos distinguir las siguientes:
·      Reconocimiento al mejor colaborador del Trimestre
·      Celebraciones por días festivos
·      Celebración anual por cumplimiento de objetivos con todos los colaboradores
·      Regalos para hijos de colaboradores en navidad
4.6              Sistema de gestión de calidad 
SoluStress contará con un sistema de gestión de calidad, el cual basa la estandarización de sus procesos en el establecimiento de:
 
·      Sistemas documentario
-          Control de cambios
-          Control de reclamos
-          Acciones correctivas y preventivas
-          Política de contrataciones
-          Política de Créditos
-          Política de Personal
-          Política de Precios
-          Política de planificación de Marketing
-          Política de Gastos 
·      Control de gestión por indicadores
·      Control de calidad
·      Revisión por la anual por la dirección
·      Auditorías internas
·      Diseño de nuevos tratamientos
·      Entrenamiento de personal
·      Atención al cliente
 


 
 
 
 
 
CAPITULO 5
 
VIABILIDAD FINANCIERA DEL NEGOCIO
 
El análisis de la viabilidad financiera es una de las partes más importantes cuando se evalúa un negocio, es aquí donde se realizan los presupuestos de ingresos, gastos y costos, los cuales ayudan a identificar y cuantificar las necesidades de dinero y los excedentes del proyecto para así tomar acción antes las diversas situaciones que se presenten. Este análisis también ayudará a determinar la estructura financiera, modalidades de financiamiento y plazos, datos claves para llevar adelante el proyecto. Asimismo, se cuantificará la rentabilidad y VAN del proyecto.
 
5.1              Inversiones
Para iniciar las operaciones del negocio se deben realizar diversas inversiones en activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo.
 
La inversión en activos fijos y en activos intangibles que son necesarios para emprender este negocio asciende a S/. 24,625.1 la cual está clasificada tal como se muestra en el Cuadro N° 5.1. 
 
Cuadro N° 5.1  Inversiones en activos fijos e intangibles
[image: ]
 
Asimismo, es necesario disponer de capital de trabajo para mantener el negocio los primeros meses donde aún la empresa no es conocida y está en proceso de posicionarse ante los clientes. Para ello se necesita un monto de S/. 61,000.0 para pagar planilla, comprar materiales y gastos varios. 
 
En total la suma necesaria en este negocio para la inversión en activo fijo, activo intangible y capital de trabajo asciende a S/. 85,625.1.
 
5.2              Financiamiento
Para lograr alcanzar el monto total de inversión ha sido necesario disponer de dos fuentes de dinero, la primera es el aporte de capital de los accionistas la cual asciende al 50% con un monto de S/. 42,812.5. 
La parte restante S/. 42,812.5 fue obtenido de un financiamiento con entidades bancarias, cuyo horizonte de préstamo es de 5 años a una tasa de interés anual de 18% con amortización constante. El detalle del financiamiento se muestra en el Cuadro N° 5.2.
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro N° 5.2  Cronograma de pago del financiamiento
[image: ]
5.3              Proyección de ingresos (ventas)
En el análisis de mercado se mostró que las proyecciones de las ventas del negocio se realizaron de acuerdo al crecimiento del mercado objetivo, que en este caso son aquellas empresas cuyo interés es la responsabilidad con el bienestar de sus colaboradores, las cuales continuamente participan y pertenecen a entidades como son las organizaciones Peru2021 y Great Place to Work. 
Basado en el desarrollo que tiene Great Place to Work en el Perú, en la Figura N° 5.1 se puede apreciar cómo ha evolucionado la participación de las empresas en este tema, las cuales como lo hemos indicado seria la evolución y crecimiento de nuestro mercado objetivo. 
 
Figura N° 5.1 Evolución y crecimiento de empresas participantes en Great Place to Work
[image: ]
Elaboración: Propia
Las proyecciones realizadas indican que el primer año se llegaría a tener cuatro clientes, con lo cual las ventas ascenderían a S/. 508,475, luego en los próximos 10 años se tendría un crecimiento promedio de 25%, alcanzando en el último año de análisis a tener 13 clientes con lo cual se obtiene una facturación de S/. 3,317,220.
 
5.4              Proyección de egresos 
El presupuesto de gastos y costos para este negocio está compuesto por los siguientes rubros:
·      Materiales, que son todos los insumos necesarios para realizar el servicio, tales como aceites y desechables.
·      Movilidad del personal para trasladarse y trasladar todo el equipamiento a las oficinas o lugares de los clientes.
·      Sueldos y bonos de los colaboradores operativos, administrativos, así como de los gestores y gerencia.
·      Gastos por el pago de los servicios de agua, luz, teléfono, así como del alquiler del local. 
·      Gastos de publicidad en redes sociales, pagina web y revistas especializadas.
 
Las proyecciones realizadas indican que el primer año se llegaría a tener costos y gastos que ascienden a S/. 479,774 que representa el 94% de las ventas, luego en los próximos 10 años se tendría un crecimiento promedio de 9%, alcanzando en el último año de análisis un costo y gasto de S/. 1,014,649.
 
5.5              Determinación del costo de oportunidad de capital (COK) y del WACC 
Para evaluar financieramente el plan de negocio, primero debemos determinar el Costo de Oportunidad del Capital (COK) para los inversionistas, definido como “el rendimiento de la mejor alternativa de similar riesgo”. 
La determinación del COK se realizará utilizando el modelo “Capital Asset Pricing Model (CAPM)”, el cual postula que el coste de oportunidad de los recursos propios es igual a la rentabilidad de los valores de riesgo cero, más el riesgo sistemático de la empresa (beta) multiplicado por la prima de riesgo de mercado. La ecuación para calcular el coste de recursos propios (ks) es la siguiente: 
Ks = Rf + (Rm – Rf)* ß + Rp
Dónde: 
Rf = Tasa libre de riesgo 
Rm = Rentabilidad del mercado  
ß = El riesgo sistemático del sector 
Rp = Riesgo país 
 
Para determinar el Rf se promedió los últimos 25 años del rendimiento del bono del Tesoro Americano (T-Bond) obteniendo un valor igual a 6.95% (ver Anexos, fuente Damodaran). Asimismo, el valor de Rm se determinó con el promedio de últimos 25 años del rendimiento del S&P 500 obteniendo un valor igual a 11.13% (ver Anexos, fuente Damodaran). Para determinar el riesgo país, se consideró el promedio mensual del riesgo país publicado por el Banco Central de Reserva de los últimos 15 años, obteniendo un valor de 2.85% (ver Anexos). Por último, el valor de ß lo seleccionaremos de las tablas de Damodaran para sector Healthcare Support Services igual a 0.91. El cálculo se resume en el Cuadro N° 5.3.
 
Cuadro N° 5.3  Determinación del Ks[image: ]


Respecto a la determinación del WACC, se utiliza la siguiente fórmula: 
WACC= Wd [Kd(1-t)] + Ws Ks
El cálculo se muestra en el en el Cuadro N° 5.4.
 
Cuadro N° 5.4  Determinación del WACC
[image: ]
 
5.6              Análisis y evaluación financiera 
Para realizar la evaluación financiera, primero se proyectó el estado de resultados de forma trimestral del negocio considerando los ingresos, costos y gastos mencionados en los numerales anteriores.
Luego se convirtió este estado de resultados trimestral a un estado de resultados anual, teniendo como horizonte de análisis 10 años. Para todas las proyecciones y cálculos se consideró una inflación anual de 3% basado en las proyecciones del Ministerio de Economía y Finanzas. 
El estado de resultados es un estado financiero que indica la rentabilidad o pérdida en el periodo. Como se puede apreciar en el Cuadro N° 5.5 desde el primer año de operación los resultados fueron positivos y las utilidades operativas se incrementan a medida que trascurren los años debido al incremento de las ventas, a la disminución porcentual de los costos fijos y a la disminución de los gastos financieros. 
Asimismo, en el Cuadro N° 5.6 se muestra el balance proyectado para los próximos diez años.
 
Se determinó que el punto de equilibrio de este negocio es de 4 clientes anuales, es decir si se mantienen al menos 4 clientes permanentes al año, el negocio todavía podría sobrevivir, la meta es superar este número de clientes para iniciar a generar utilidades y hacer la empresa rentable.
 

Cuadro N° 5.5  Estado de resultado proyectado
[image: ]
 
 
 
 
Cuadro N° 5.6  Balance proyectado
[image: ] 

El flujo de caja como herramienta financiera ayuda a visualizar las proyecciones de liquidez en el futuro, un flujo de caja con saldo positivo indica que no habrá necesidad de recurrir a financiamientos para cubrir operaciones, un flujo de caja con saldos negativos indica que existe la necesidad de cubrir esos saldos.
Para la elaboración del flujo de caja proyectado se ha tenido en consideración todos los presupuestos elaborados, como son los presupuestos de inversión, de venta, de mano de obra, de gastos de los servicios y los estructurales. Asimismo, para la evaluación del valor actual neto (VAN), se ha utilizado el WACC calculado igual a 13.3%. Se ha determinado el VAN financiero y el VAN económico cuyos detalle se muestra en el cuadro N° 5.7. 
Los resultados demuestran que el VAN económico que resulta de este proyecto es S/. 3,181,286 y con una correspondiente TIR de 148%. Asimismo, el tiempo de recupero resulto de 2 años. Por otro lado, también se determinó el VAN financiero resultando en S/. 3,132,686, con una TIR de 204%.
Finalmente se realizó una evaluación de sensibilidad para conocer las contingencias que se pudieran presentar respecto a la proyección considerada. En este análisis se consideró un escenario donde las ventas disminuyen de tal forma que se dispone de dos clientes menos anualmente a la proyección considerada, es decir el primer año solo se tendrían dos clientes alcanzando en el último año de análisis a tener 11 clientes. Los resultados se muestran en el Cuadro N° 5.8 con lo cual se demuestra que el proyecto todavía es viable, dado que se consigue un VAN económico positivo con un valor de S/. 1,817,812, con una correspondiente TIR de 60% y con tiempo de recupero de 4 años.

Cuadro N° 5.7  Flujo de caja económico y financiero
 [image: ]
 
 
Cuadro N° 5.8  Flujo de caja económico y financiero (escenario pesimista)
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CONCLUSIONES
 
Del presente plan de negocios se desprenden las siguientes conclusiones:
 
·           El modelo de negocio propuesto Freemium permitirá que las empresas sin ningún compromiso vivan In House parte de la experiencia ofrecida por SoluStress y además obtengan un diagnóstico del nivel de estrés de sus colaboradores y el tratamiento que necesitan. De esta manera se logrará un acercamiento más efectivo con el cliente y una mayor posibilidad de cerrar contratos.
 
·           La segmentación de clientes propuesta, es decir, mirar a empresas preocupados por la responsabilidad social participantes del programa Great Place To Work, dan gran probabilidad de éxito para concretar los acuerdos de servicios. Asimismo, las alianzas estratégicas planteadas, ayudan a asegurar de disponer de profesionales de alta calidad y con ello brindar un servicio excelente para lograr la fidelidad de estos clientes.
 
·           Los objetivos planteados luego del análisis de Porter, permitirán que el negocio logre su éxito, dado que se aprovechará las oportunidades como tener actualmente pocos competidores, que el servicio ofrecido por los competidores no es diferenciado, la existencia de muchos clientes, y que el costo del servicio que pagarían los clientes son mínimos dentro de su estructura de costos. Asimismo, estos objetivos permitirán eliminar las amenazas como el bajo costo que tendrían los clientes por cambiar de proveedor y las barreras de entrada baja.
 
·           Finalmente, de acuerdo a las evaluaciones realizadas con las herramientas del management, el presente plan de negocios planteado es viable y rentable, dado que en un período de diez años se puede obtener un VAN económico de S/. 3’181,286 con una correspondiente TIR económico de 148% superior al WACC de 13.3%, con recupero de la inversión en 2 años, aun en un escenario pesimista donde disminuyen las ventas.
 


 
 
 
 
 
 
 
RECOMENDACIONES 
 
·           Es un entorno cambiante y con cada vez más responsabilidades y menos tiempo para relajarse los negocios de bienestar y salud, este tema cobrará mayor importancia en el día de las empresas y los colaboradores, por lo tanto se recomienda ejecutar este plan de negocios lo más antes posibles, considerando todo el análisis de este documento.
 
·           Diversificar la aplicación del presente negocio a formatos Premium, así como a formatos masivos de alcance a segmentos C.
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TABLA 4
Estimacion del cosle en términos monetarios de Ias jornadas laborales perdidas en Espaie
Totaly por esirés laboral. Periodo 1999-2004.

Cost por etrs aboral

Coste sl
i Porlomades

St sobr cost ol por ormadas
(mM99) " (milones 2)  Estimacién

© oo sor ™S Estimacién Ineralo conianza

= O o e e 05

dpioces oKD @
09 11e7es 24815 6233 ams om0 254 2 we
W0 re2ss7 2650 w3 w4 %3 %2 13 W1
2o reses  asms  mes  wmo k2 w2 w2 42
W2 ans ams  es e sz m7 s .9
w03 s ssenn w02 w1 w2 s6 s .8
W04 w08 a7z w7 aws a2z ms  ns

~Datos oo doa Encueca e Pavacan Acva (NE)
Fuente: Elaboracén propia a parte de ISSP (1987) y ECV (1998:2004).
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TABLA S
Estimacion del coste en términos monetarios de las ornadas laborales perdidas.
por estrés laboral en Espafia (porcentaje sobre PIB y ENE). Periodo 1999-2004.

Porcentaje sobre PIB. Porcentaje sobre ENE
Ano  Estimacion  Intorvaloconfianza  Estimacion Intervalo confianza.
puntual (95%) puntual (95%)
=3 0107 0047 o168 0392 073 ost2
200 0.106 0047 o165 0395 o ost
2001 o118 ooss o8t 043t o0zt oset
2002 o112 o000 0173 0408 o181 063
2008 0110 0050 070 004 18 0g2t
2004 o112 oo o ans 0193 083

Fuente: Exaboracion propia a partr de los dalos contenidos n la Tabla 4y da f informacn suminis-
trada porla Contabiidad Nacional do Espatia.
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Grafico 11: Distribucién Porcentual de Poblacién Evaluada por Grupo
Diagnostico. CEPRIT Lima. Periodo 2006 - 2009
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